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公认 的 社交 网 络 研 究 专 家 ， 目 前 担任 
Facebook 品 牌 设 计 总 负责 人 。 此 前 ， 他 在 谷 
歌 任 高 级 用 户 体验 研究 科学 家 ， 负 责 领导 网 
络 和 移动 应 用 的 社交 行为 研究 ， 在 欧洲 各 
国 、 美 国 、 印 度 、 中 国 及 日 本 等 地 领导 开展 
了 多 项 研究 。 他 为 Google+ 的 推出 做 出 了 重 
要 贡献 ， 还 从 事 过 Gmail、 人 谷歌 纵横 、 
YouTube 和 Mobile 等 多 项 谷歌 服务 的 研究 开 
发 工作 。 早 前 他 曾 是 Dyson 公 司 的 产品 设计 
师 ， 为 沃达丰 、 英 国 广播 公司 、《 卫 报 》 及 
伦敦 地 铁 公司 等 提供 咨询 服务 。 其 个 人 网 站 
为 ThinkOutsideln.com。 
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80 后 ， 内 蒙古 人 。 自 幼 喜 爱 文学 。 湖 南大 学 
英语 系 本 科 毕 业 后 ， 又 在 北京 第 二 外 国语 学 
院 英语 系 攻读 英语 硕士 学 位 ， 研 究 方向 为 翻 
译 理论 与 实践 。 热 爱 翻译 ， 在 两 种 语言 间 游 
走 乐此不疲 ，2011 年 7 月 翻译 出 版 30 万 字 军 
事 悬 疑 小 说 《 沙 岸 之 谜 》， 获 读者 好 评 。 
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内 容 提要 
本 书 以 对 社交 网 络 和 社交 行为 的 最 新 研究 为 基础 ， 描 述 了 如 何 与 人 们 建立 
良好 的 关系 ， 以 及 如 何 通 过 社交 网 络 传播 理念 与 品牌 信息 。 内 容 涉及 社交 网 络 
怎样 影响 人 ， 联 系 最 密切 的 人 为 何 会 造成 最 大 的 影响 ， 关 注 朋 友 间 相互 联系 
的 社交 较为 何 比 关注 极 具 影响 力 的 人 物 更 重要 。 
本 书 观点 新 膝 ， 内 容 贴 近 实际 ,不仅 能 为 营销 人 员 提 供 具有 启示 意义 的 参 
考 ， 也 适合 普通 大 众 阅 读 。 
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新 的 圈子 
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我 们 的 世界 在 变 


我 们 生活 的 世界 日 新 月 异 。Web 的 问世 和 兴起 ， 让 我 们 见证 了 
9 550 多 年 前 印刷 机 发 明 以 来 ， 人 们 获取 信息 量 最 大 幅度 的 增长 。 
民 下 是 一 个 变革 的 时 代 ， 它 将 重新 检验 数 百 年 来 我 们 业已 接受 的 许 
多 事实 。 当 前 的 新 世界 正经 历 如 下 四 大 改变 。 
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第 一 大 改变 是 可 获取 信息 量 的 巨大 增长 。 人 们 面临 的 信息 量 呈 
指数 增长 ， 而 且 在 我 们 的 有 生 之 年 都 不 会 停止 。 在 搜索 引擎 中 输入 
一 个 问题 ， 可 以 获得 数 百 万 条 搜索 结果 ; 对 于 维基 百科 上 的 新 增 信 
县， 我 们 甚至 来 不 及 一 一 浏览 ; 每 天 ， 数 以 亿 计 的 人 在 网 上 发 布 几 
十 亿 条 的 内 容 。 所 有 这 些 信息 都 是 数字 化 信息 ， 可 用 来 分 析 寻 找 一 
些 模 式 。 


































































































第 二 大 改变 是 Web 结构 的 重大 变化 。 网 络 正在 脱离 以 内 容 为 核 
心 构建 的 方式 ， 而 转向 以 人 为 核心 重新 构建 。 这 种 转变 与 人 们 上 网 
打发 时 间 的 方式 的 改变 密切 相关 。 人 们 与 网 上 内 容 的 互动 时 间 越 来 
越 少 ， 而 同 他 人 交流 的 时 间 不 断 增多 。 

















J 一 


第 三 大 改变 是 我 们 首次 能 够 对 社交 活动 进行 精确 的 图 形 化 分 析 
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2 前 于 

















及 测量 。 现 在 ， 我 们 可 对 许多 理论 进行 定量 评测 。 这 对 广大 研究 人 





员 来 说 ， 无 疑 是 一 件 非 常 振奋 人 心 的 事情 ， 它 也 将 改变 我 们 对 营销 





























和 广告 的 认识 。 诸 多 过 去 难以 测量 的 事物 〈 如 口碑 营销 ) 现今 都 可 
获得 分 析 与 了 解 。 如 今 ， 我 们 能 够 测量 人 们 到 底 如 何 影响 他 人 ， 而 




















这 将 改变 我 们 的 商业 运营 方式 。 





第 四 大 改变 是 我 们 极 大 地 加 深 了 对 自身 如 何 做 决策 的 了 解 。 过 





去 十 年 间 ， 我 们 对 大 脑 运作 方式 的 了 解 程度 超过 了 之 月 


p 











总 和 。 许 多 有 关 理 性 思考 的 理论 都 被 证 明 是 错误 的 ， 我 们 大 大 低估 











了 潜意识 脑 的 力量 。 











1 所 有 年 代 的 

















在 这 样 一 个 信息 大 爆炸 和 网 络 以 人 为 核心 的 新 时 代 ， 想 要 获取 








成 功 ， 就 应 了 解 社交 行为 。 我 们 需要 








了 解 人 们 如 何 联 系 在 一 起 、 人 


与 人 如 何 往来 以 及 他 们 如 何 被 生活 中 形形色色 的 人 所 影响 。 同 时 ， 
我 们 还 需要 了 解 人 们 如 何 做 决定 ， 大 脑 不 同 的 区 域 以 及 人 们 的 偏见 








如 何 主导 人 们 的 行为 。 


本 书 只 是 入 门 书 


每 年 ， 人 们 都 会 开展 大 量 关于 入 






































交行 为 的 调查 研究 。 本 书 并 非 


对 这 些 研 究 作 完全 收录 ， 倘 若 真 要 如 此 ， 恐 怕 得 写 上 几 千 页 ， 而 且 





繁忙 的 专业 人 员 也 不 会 愿意 阅读 。 事 实 上 ， 本 书 是 对 本 









































日 关 领域 重点 


研究 的 一 个 集成 ， 总 结 了 一 些 具 有 可 操作 性 的 模式 。 本 书 的 目的 在 





于 帮助 读者 大 致 了 解 社 交行 为 以 及 如 何 将 社交 行为 应 月 


日 于 未 来 的 商 


业 运 作 。 





书 中 的 大 量 实例 都 来 自 Facebook， 因 为 我 任职 于 Facebook， 可 
以 接触 并 与 读者 分 享 许多 真实 可 信 的 案例 研究 。 书 中 的 许多 “快速 
提示 ”在 其 他 社交 网 络 活动 中 同样 适用 。 有 相关 学 术 背 景 的 读者 有 
时 可 能 会 觉得 我 所 讲 的 过 于 简化 、 概 括 ， 而 且 在 应 该 探讨 相关 性 时 
却 谈 了 因果 关系 。 但 是 ， 要 想 使 研究 可 用 于 商业 操作 ， 这 种 简化 和 
概括 是 必要 的 。 因 而 ， 我 认为 追求 完美 反而 无 法 实用 。 人 忙于 生产 商 
品 和 组 建 公 司 的 人 没有 时 间 去 读 完 全 部 的 研究 论文 ， 更 不 用 说 把 研 
究 成 果 集 成 ， 总 结 出 更 普遍 的 模式 。 若 要 成 功 地 重新 定位 以 人 为 核 
心 的 商业 运作 模式 ， 他 们 需要 一 个 与 此 类 数据 相关 、 具 有 可 操作 性 
的 总 结 概括 。 有 了 这 样 一 个 基础 ， 才 能 构想 出 相应 的 策略 。 如 果 你 
就 是 繁忙 的 专业 人 员 ， 那 么 本 书 就 是 给 你 葛 定 这 样 一 个 基础 。 但 是 ， 
这 仅仅 是 个 开始 ， 而 非 终点 。 















































































































































如 何 使 用 本 书 


本 书 会 为 你 介绍 人 们 社交 行为 背后 的 一 些 模式 。 人 是 社会 化 动 
物 ， 对 网 络 社交 行为 的 了 解 不 久 将 成 为 几乎 所 有 企业 必须 掌握 的 知 
识 。 本 书 会 带 你 领略 一 个 由 我 们 携手 打造 且 令 人 振奋 的 新 世界 。 项 
望 它 能 在 短 短 几 个 小 时 内 ， 便 让 你 获得 重新 思量 自身 商业 活动 所 需 
的 全 部 基本 信息 。 




































































本 书 由 若干 独立 章节 组 成 ， 这 些 章节 可 拿 出 来 单独 使 用 。 你 可 
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4 前 言 
以 任意 选择 其 中 一 部 分 阅读 ， 将 其 作为 一 种 知识 输入 ， 来 帮助 你 ， 
考 自己 的 企业 如 何 利用 社交 行为 。 当 你 要 制造 新 产品 、 构 想 新 营销 
计划 或 广告 策略 时 ， 不 妨 回顾 本 书 的 相关 章节 ， 围 绕 社 交行 为 的 已 


有 模式 集思广益 。 
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书 中 注 明 了 我 所 引用 的 主要 调查 研究 结果 的 出 处 ， 你 可 以 进一步 
去 了 解 相关 的 详细 内 容 。 我 并 未 列 出 全 部 相关 研究 ， 但 已 列 出 的 这 部 
分 文章 本 身 也 会 提供 参考 文献 ， 进 一 步 涵盖 更 多 的 调查 研究 。 现 在 ， 
就 让 我 们 先 来 看 看 网 络 如 何以 及 为 何 要 以 人 为 核心 重新 构建 吧 。 
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1.1 网 络 在 如 何 改变 


商业 活动 围绕 人 展开 时 ， 过 程 会 更 加 顺利 





Zynga 成 立 不 过 短 短 5 年 的 时 间 ， 就 已 发 展 成 全 球 最 大 的 游戏 
公司 。 若 使 用 传统 游戏 产业 中 的 几乎 任何 一 项 标准 来 衡量 ，Zynga 
的 游戏 都 不 达标 。 该 公司 设计 的 游戏 不 仅 是 一 维 画面 、 分 辨 率 低 ， 
而 且 功能 不 够 强大 。 但 是 ，Zynga 游戏 具有 其 他 游戏 所 没有 的 一 个 
特点 : 设计 围绕 人 展开 ， 突 出 人 际 关 系 。 玩 Zynga 游戏 时 ， 你 能 看 
到 同样 在 玩 这 个 游戏 的 好 友 ， 并 且 可 以 跟 他 们 合作 完成 游戏 。Zynga 
的 商业 运作 围绕 人 展开 ， 因 此 它 的 是 起 完全 是 情理 之 中 的 事 一 一 数 
干 年 来 ， 我 们 都 是 与 他 人 一 起 玩 游戏 的 。 





























于 
本 生生 淮河 

















《使 命 召 唤 》(Call of Duty) 系列 游戏 功能 强大 、 画 面 还 真 。 从 2003 年 至 今 ， 美 国 
动 视 公司 (ActiVision) 已 开发 了 7 个 独立 的 《使 命 召唤 》 游 戏 ， 累 计 销量 达 6000 
万 份 



















































































Zynga 公司 开发 的 《城市 小 镇 》(CityVil1e) 发 布 于 2010 年 12 月 。 与 《使 命 召 唤 》 相 比 ， 
这 球 社 交游 戏 的 功能 更 少 ， 游 戏 界面 分 辨 率 也 更 低 。 但 《城市 小 镇 》 的 游戏 设 
计 突 出 玩家 之 间 的 互动 ， 因 而 它 在 全 球 的 用 户 数量 已 达 1.1 亿 ， 差 不 多 是 《使 命 召 
唤 》 系 列 游 戏 用 户 总 数 的 两 倍 















































































































































2005 年 ，Facebook Photos 面市 时 ， 市 场 上 已 有 许多 其 他 的 照片 
产品 。Facebook Photos 几乎 没有 任何 优势 : 支持 的 照片 格式 类 型 偏 
少 、 支 持 的 照片 分 辨 率 偏 低 、 不 具备 许多 照片 编辑 功能 〈 如 旋转 、 
裁剪 、 去 除 红眼 等 )。 但 是 ，Facebook Photos 独特 的 优势 在 于 ， 用 
户 可 以 给 好 友 的 照片 添加 标签 。Facebook Photos 不 以 照片 本 身 为 核 
心 ， 而 是 围绕 人 来 设计 。 比 起 看 高 分 汰 率 照 片 或 美景 照片 ， 人 们 
实 更 关心 他 们 的 朋友 。 很 快 ，Facebook Photos 就 成 了 市 场 的 领头 羊 ， 
Facebook 上 载 的 照片 数量 甚至 超过 了 竞争 对 手 上 载 量 的 总 和 。 
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Facebook Photos 以 照片 




















的 人 为 核心 





Etsy 是 一 家 商务 网 站 ， 商 家 可 在 该 网 站 上 销售 自己 生产 的 商品 。 
Etsy 拥有 商务 网 站 典型 的 页 面 设计 ， 所 销售 的 商品 都 被 分 成 不 同 的 





























人 为 核心 ， 而 是 跟 二 他 商务 网 站 一 样 ， 





类 和 子 类 。 网 站 主页 上 是 各 类 特别 推介 的 商品 。Etsy 的 设计 并 非 以 


以 商品 内 容 为 核心 。 
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Fuy Ser Communy Brog 


Etsy @ 7 BA | Handmade ~ 
) 

Categories Handpicked Items see more 

Accessories 


Ar 
Bags and Purses 
Bath and Beauty 
Books and Zines 
Candles 

Ceramics and Potlery 
Chlldren 

Clothing 

Crochet 

Dolls and Miniatures 
Everything Else 
Fumiture 

Geekery 

Glass 

Holidays 
Housewares 

Jewelry 

Knitting Groomsmen 4 plece set Wood.， ”Film Star- 16 x20 





Music 
Needlecraft 

Paper Goods 
Patems 

Pets 

Plants and Edibles 


Weddings 
Woodworking 





Autumn headpiece - headdre. Mason Jar Chandelier Mason 
MothAndB $133.95 BootsN' $275.00 


和 
i acu 


Fine Ar 








Wedding Lovers Cookie-Wich... Copperand brass glass fau. 
kle $15.00 uso ”rock 15.50 uso 


Hl paggay. Your Account Help SIgn Ou 


Search | car 


Picked by Modred1d 


J 是， 


French ed Yellow flower Felted wool 


shoe clipsin silk, ee Handmade Clothing - Jasmin. 
cS 


Vintage brass champagne bu. Ring Size 8.5 - Swarovski 
KingsDownRoa... $38.00 usp gabeadz $11.0 



































Etsy 的 主页 是 典型 的 电子 商务 网 站 设计 模式 : 左边 列 出 商品 种 类 ， 中 间 是 特 另 
过 的 内 容 。 这 样 的 设计 没有 考虑 到 个 性 化 需求 ， 让 人 难以 给 



































假设 你 想 在 Etsy 上 给 朋友 买 





单 。 然 而 ， 有 意思 的 地 方 恰 恰 就 在 这 












































1 编辑 


4 体 的 某 个 人 选择 礼物 


件 礼物 ， 但 要 找到 朋友 喜欢 的 东 


西 并 非 易 事 。 尽 管 Etsy 对 商品 进行 了 分 类 ， 




















可 并 不 能 让 挑选 变 得 简 
这 里 : Btsy 有 另 一 个 以 人 际 互动 


为 核心 的 网 站 版 本 。 该 版 本 与 Facebook 相连 接 ， 因 此 你 可 以 选择 想 
要 赠送 礼物 的 对 象 ， 然 后 该 网 站 就 会 根据 其 在 Facebook 上 显示 的 


“喜欢 ”的 东西 ， 对 物品 进行 重新 排列 。 这 样 ， 


的 礼物 就 容易 了 许多 。 


给 朋友 买 他 或 她 喜欢 
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Who do you wantto shop for? 





Searchforafriend | neil 


NellAdams 


我 可 以 选择 给 哪个 朋友 买 礼物 。 





NeilDunn 
Mo gift deas avaiable 




















给 我 的 弟弟 尼 尔 (Neil) 买 礼物 





1， 我 正 世 


























Ey 


-EEE 


|Gift Ideas for Neil Adams 


ET Communiny Blog 


Rhpaddqay Your Account Help SIgn Ou 


Search WW cart 





Handmade || 





Neil likes bill murray ”See more 


型 “oo 国 


Bill Murray What Would Do Bill Murray as Slimer orig 
Price ’ 
如 [co) 
Neillikes daft punk See more 
Prices in UsD. 
ShipTo 


[United Stares 





Spread the Word Daft Punk Logo T-Shirt Daft Punk screenprint baby. Painted Shoes- Daft Punk S... 


Postto Facebook 


四 LUke “4K 
Neil likes true blood See more 





True Blood Vamp Tile Penda True Blood Digital Collage. 


JASON STACKHOUSE TRUE 





Bill Murray1 





Daft Punk cross stitch sam. 


s 间 sw 二 


Portia Bellefleurs Be. 











居 


I 








Facebook 上 显示 的 尼 尔 所 喜欢 的 物品 ， 了 


页 会 相应 转换 成 他 可 能 喜欢 的 物品 页 


























现在 我 要 给 他 买 礼物 就 变 得 轻而易举 J 
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网 络 正 以 人 为 核心 重新 构建 








大 量 证 据 表 明 ， 网 络 正在 以 人 为 核心 重新 构建 。 这 绝 不 是 小 的 
改变 ， 而 是 一 次 彻底 的 重新 架构 。 我 们 正 由 一 个 连接 文档 与 文档 的 
网 站 转向 联系 人 与 人 的 网 站 。 一 个 人 的 个 人 信息 可 以 透露 他 所 关心 
的 事情 ， 一 个 人 的 联系 人 圈子 则 可 让 人 了 解 到 他 所 信任 的 人 。 在 这 
个 人 浏览 不 同 的 网 站 时 ， 个 人 信息 和 联系 人 圈子 都 会 与 其 相 随 。 社 
交 网 络 的 这 种 彻底 重建 将 会 影响 几乎 所 有 的 商业 运作 ， 因 为 这 些 运 
作 都 是 围绕 着 人 而 展开 的 。 我 们 会 跟 朋友 去 看 电影 、 听 音乐 会 ; 向 
朋友 征求 旅行 建议 ， 然 后 一 起 出 游 ; 同 朋友 一 起 购物 ; 和 朋友 分 享 新 
鲜 事 ; 甚至 在 传统 上 比较 “保密 ”的 问题 上 ， 我 们 也 会 向 朋友 “ 取 
经 ”， 比 方 说 遇 到 理财 问题 时 ， 我 们 会 询问 朋友 把 钱 存 哪 家 银行 最 
好 ， 或 者 什么 样 的 贷款 利率 比较 合理 。 运 作 模式 以 人 为 核心 《而 非 
以 内 容 或 技术 为 核心 ) 的 企业 往往 会 蒸蒸日上 ， 甚 至 表现 得 比 一 些 
业界 老大 更 胜 一 筹 。 






































































































































若 想 取得 网 络 营销 的 成 功 ， 企 业 就 需要 了 解 为 什么 网 络 正 以 人 
为 核心 进行 重新 构建 ， 懂 得 隐藏 在 这 场 转变 背后 的 行为 模式 。 
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忆 o- 必 区 o- 促 - 光 o 

几 轴 贡 

x lo 四 池 
| 

zo- 八 区 o- 败 -2 

















前 ， 网 络 刚刚 发 展 到 第 三 个 阶段 。 第 一 个 阶段 《如 左 图 所 示 ) 是 将 文档 连接 在 一 
起 。 对 企业 来 说 ， 这 通常 意味 着 将 市 场 营 销 材料 复制 一 份 粘贴 到 网 上 。 使 用 网 站 时 ， 
我 们 并 不 能 与 其 他 人 互动 。 到 了 第 二 个 阶段 (如 中 图 所 示 )， 我 们 开始 拥有 与 其 

互动 的 机 会 。 一 些 网 站 设置 了 评论 栏 ， 人 们 可 以 发 表 自己 的 评论 。 许 多 企业 只 是 在 
己 现 有 的 页 面 上 增添 了 社交 网 络 链接 。 这 样 就 相当 于 植 入 了 社交 行为 。 如 今 ， 
门 正 进入 到 第 三 个 阶段 (如 右 图 所 示 )。 在 这 一 阶段 ， 网 站 围绕 人 来 重新 搭建 ， 社 交 


行为 成 了 网 站 的 重要 特征 ， 而 非 “ 植 入 品 ” 




















































































































































































































































































































快速 提示 
不 要 把 社交 网 络 理解 为 添加 到 现 有 网 站 的 一 组 功能 。 社 交 网 络 并 非 增 















































添 一 个 “喜欢 ”按钮 或 “分 享 ”按钮 那么 简单 。 在 网 站 上 增添 社交 功能 并 


不 表示 能 构建 社交 网 络 ， 因 为 现实 生活 中 的 社交 行为 不 能 人 为 添加 。 我 们 






































已 经 见证 了 Zynga、Facebook Phones 和 Etsy 是 如 何 通 过 以 人 为 核心 的 
思路 设计 自己 网 站 ， 进 而 彻底 改变 了 商业 运作 面貌 的 。 

不 妨 把 社交 网 络 想象 成 电力 。 电 力 时 刻 存 在 ， 可 为 其 他 一 切 活 动 提供 
动力 和 能 量 。 社 交 网 络 也 是 如 此 : 都 在 ， 并 且 促使 我 们 行动 。 在 企业 






































































































































的 发 展 中 ， 社 交 网 络 应 处 于 核心 位 置 。 





第 1 章 ”网 络 在 改变 9 


1.2 为 什么 网 络 会 改变 





社交 网 络 不 是 新 鲜 事物 











几 生年 来 ， 人 们 形成 了 一 个 个 圈子， 与 他 人 建立 起 了 或 紧密 或 
松散 的 联系 ， 他 们 彼此 趣味 相投 ， 不 时 相互 传播 着 流言 粳 语 。 人 与 
人 总 是 相互 依赖 的 。 人 是 社会 化 动物 ， 需 要 与 他 人 建立 联系 。 无 论 
是 需要 获取 人 信息、 建议， 还 是 需要 情感 上 的 支持 ， 人 们 都 会 求助 于 
他 人 。 






































人 类 行为 转变 的 速度 远 远 低 于 技术 变革 














通常 ， 企 业 试 图 通过 技术 角度 来 了 解 社交 网 络 ， 但 其 实 他 们 需 
要 重视 人 类 行为 ， 人 类 行为 的 变化 是 缓慢 的 。 我 们 的 许多 行为 都 以 
几 生 年 进化 所 形成 的 适应 性 行为 基础 ， 而 这 些 行为 模式 在 我 们 的 一 
生 中 都 不 会 有 大 的 变化 。 如 今 ， 那 些 成 功 运用 社交 网 络 的 企业 较 少 
关注 技术 本 喘 ， 而 是 更 多 地 关注 如 何 依靠 科技 与 所 关心 的 人 展开 交 
流 和 互动 。 交 流 和 互动 涉及 进化 之 后 我 们 大 脑 押 固有 的 轿子 大 小 的 
意识 《相关 内 容 参见 第 3 章 )。 在 过 去 的 200 年 间 ， 通 信 技 术 取得 了 
巨大 的 进步 ， 例 如 入 类 发 明了 电报 、 电 话 、 手 机 、 短 信 、 即 时 通信 
和 视频 电话 等 ， 但 我 们 的 社交 网 络 结构 基本 上 保持 不 变 。 现 代 的 通 
信 体 系 使 得 我 们 可 以 与 上 百 甚至 上 千 人 建立 联系 ， 然 而 我 们 的 密友 
仍 是 少数 几 个 人 。 虽 然 数字 通信 技术 可 以 将 任意 两 个 圈子 联系 起 来 ， 
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但 我 们 的 不 同 朋友 群 之 间 依 | 





日 彼此 独立 。 我 们 手机 通讯 录 上 的 联系 











人 数 以 百 计 ， 随 时 能 给 当中 任何 一 个 人 打 电 话 ， 但 是 在 打出 去 的 电 
话 中 ，80% 都 是 打 给 固定 不 变 的 4 个 人 的 。， 














我 们 可 以 看 到 ， 人 类 进行 了 几 千年 的 社交 活动 正在 向 网 络 转移 。 


社交 网 络 的 出 现 不 过 是 网 络 世界 追赶 现实 世界 的 表现 。 早 在 一 万 年 
前 ， 人 类 就 开始 了 有 组 织 的 群体 生活 ， 树 立 了 规则 和 森严 的 等 级 制 








度 。 回 溯 到 2000 多 年 前 的 罗 
了 完善 的 法 律 体系 、 和 


By 





天 












































马 帝 国 时 代 ， 我 们 会 发 现 当 时 已 经 共 备 








理 制度 以 及 详细 规则 ， 约 束 人 们 的 社交 行为 。 











网 络 的 出 现 不 过 二 十 载 ， 比 起 社交 行为 ， 网 络 完全 算是 新 鲜 事 物 。 




















随 着 网 络 的 不 断 发 展 与 成 熟 ， 
向 一 致 。 








社交 网 络 将 会 不 断 发 展 ， 


它 与 现实 世界 的 行动 规则 也 将 逐渐 趋 


直至 成 为 主流 ， 同 网 络 一 样 为 人 所 熟 








知 。 壬 勃发 展 的 企业 将 是 那些 真正 懂得 人 际 关 系 的 企业 。 




















快速 提示 
如 今 ， 与 人 类 社交 行为 相关 的 数据 规模 已 相当 庞大 ， 并 且 还 在 迅速 扩 























大 。 切 莫 为 这 些 细 节 纠 结 不 前 。 


的 社交 行为 模式 。 











本 书 将 为 你 介绍 所 需要 了 解 的 基本 、 总 体 








读者 若 要 即时 了 解 当 下 兴起 的 研究 ， 可 在 网 上 阅读 本 书 中 所 引用 人 士 



































Dunbar )。 








的 著作 。 在 如 何 认识 社交 网 络 方面 ， 有 三 位 最 具 影 响 力 的 人 物 ， 他 们 是 邓 


肯 : 沃 茨 ( Duncan Watts )、 乔 纳 * 莱 勒 ( Jonah Lehrer ) 和 罗 宾 . 邓 巴 ( Robin 
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1.3 为 什么 社交 网 络 对 企业 有 着 





我 们 已 经 知道 ， 寻 找 颇 具 影 响 力 的 人 这 一 想法 并 不 现实 


马尔 科 姆 . 格拉 德 韦 尔 (Malcolm Gladwell) 所 著 的 2002 年 度 
畅销 书 《 引 爆 点 》(The Tipping Point) 讲述 了 “个 别人 物 法 则 ”(the 
Law of the Few)， 意 思 是 说 ， 如 果 你 能 接触 并 影响 社会 中 少数 具有 
影响 力 的 人 ， 便 可 通过 他 们 影响 数 百 、 数 千 甚 至 数 百 万 的 人 。 -十 年 
来 ， 诸 多 市 场 营销 活动 都 在 着 重 寻 找 这 些 “ 有 影响 力 的 人 ” 并 向 他 
们 散播 信息 。 

























































































“有 影响 力 的 人 ”之 所 以 受到 重视 ， 是 因为 我 们 所 希望 的 世界 
运行 的 方式 与 实际 情况 并 不 一 致 。 如 果 这 些 有 影响 力 的 人 确实 存在 ， 
那么 市 场 营销 就 会 变 得 相对 容易 。 然 而 ， 最 近 的 研究 表明 ， 任 何 个 
人 都 很 难 影响 其 他 多 数 人 。 即使 “有 影响 力 的 人 ” 占 人 口 总 数 的 
15%， 并 且 他 们 就 品牌 进行 的 谈话 占 到 了 谈论 总 量 的 30%《 乐 观 的 
估计 )， 但 那些 不 是 “有 影响 力 的 人 ”关于 品牌 的 谈论 还 是 占 70%。 
这 70% 的 谈论 都 是 你 我 坐 下 来 吃饭 、 看 电视 、 工 作 的 时 候 与 别人 进 
行 的 。 我 们 的 许多 决定 都 是 在 无 意识 的 状态 下 做 出 的 (虽然 我 们 可 
能 感觉 自己 有 意识 而 为 之 )， 对 我 们 的 行为 真正 产生 影响 的 人 也 往往 
在 情感 上 与 我 们 最 为 贴近 。 
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我 们 正 处 于 一 利 


员 的 考虑 ， 并 且 六 


这 场 转变 背后 
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商业 循环 的 起 点 ， 从 这 个 起 点 开始 ， 
亲密 朋友 构成 的 相互 联系 的 小 型 群体 为 重心 ， 
， 来 开展 营销 活动 。 这 一 转变 已 开始 得 到 市 场 营 





会 是 接 下 来 十 年 

















有 3 个 习 

















提 到 过 ， 








这 是 


再 重复 一 裔 。 





E 要 的 驱动 
第 一 个 驱动 因 


的 突出 主题 








因素 ， 当 中 前 
素 是 网 络 1 





我 们 能 以 


而 非 以 “有 影响 力 











世界 正在 退 


销 人 


1 两 点 已 于 上 文 


昌 赶 现 


实 世 界 。 同 我 们 在 日 常生 活 中 被 他 人 围绕 一 样 ， 网 络 也 正 围绕 人 而 








构建 。 人 们 正 

















越 来 越 频 繁 地 使 用 网 络 从 彼此 处 得 到 需要 的 信 


不 是 直接 从 企业 那 是 





获取 
个 人 。 


第 二 个 驱动 因 














言 乱 。 而 到 现在 为 J 








在 人 际 网 络 之 ， 








获取 。 以 衣 








介 











然 





购买 什么 产品 。 


向 相互 联系 的 小 





我 们 会 求助 

















] 看 来 ， 绝 大 多 数 的 消费 者 行为 模式 都 是 这 相 
后 进行 决策 ， 最 后 作出 客观 的 选择 。 
新 研究 表明 ， 人 们 做 决定 的 方式 并 非 如 上 所 述 。 人 际 
响 一 个 人 生活 的 方方面面 : 做 什么 、 
而 且 ， 





轿子 转变 的 第 三 个 驱动 因 
对 人 与 人 之 间 的 交流 互动 进行 精确 的 图 形 化 分 析 和 测量 。 
们 拥有 众多 数字 化 网 络 ， 可 将 无 数 人 联系 在 一 起 ， 帮 助 他 们 进 


心理 学 和 神经 科学 领 


去 什么 地 方 、 
于 他 人 来 帮助 自己 做 决定 。 

















自 


DAE 


而 


前 ， 人 们 在 现实 世界 中 总 是 从 彼此 处 
上 ， 网 上 主要 的 信息 获取 模式 仍 为 从 企业 到 


素 是 商业 模式 承认 了 这 样 一 个 事实 ， 即 人 们 生活 
。 多 年 来 ， 我 们 都 认为 人 是 相互 独立 的 个 体 。 在 我 














= 
月 











和 的: 人 们 独立 ， 


网 络 几乎 
睐 什么 品 HH 


思考 ， 
域 的 最 


国人 
会 影 


牌 、 


素 ， 就 是 人 类 首次 可 





现在 ， 我 


人 一 Ps 


体 父 





流 。 我 们 能 够 判断 谁 与 谁 在 联系 、 谁 在 和 谁 聊 天 、 
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谁 在 同 谁 分 享 自 








己 的 观点 。 这 样 ， 我 们 可 以 了 解 信息 的 传播 方式 ， 进 而 确保 在 市 场 








营销 活动 中 联络 到 正确 的 客户 群 。 知 道 
































过 去 50 年 间 占 主导 地 位 的 营销 方式 : 


力 。 我 们 的 营销 方式 将 转变 为 















































了 这 一 点 后 ， 我 们 就 将 据 弃 
直接 打 断 他 人 ， 夺 取 其 注意 
首先 获取 对 方 的 同意 ,， “去 了 解 人 们 





的 兴趣 所 在 ， 与 感 兴趣 的 人 建立 联系 ， 让 他 们 向 他 们 的 朋友 推介 




















据 弃 寻 找 “ 有 影响 力 的 人 ”的 观点 。 寻 找 “ 有 影响 力 的 人 ” 既 不 具 成 
































本 效益 ， 也 没有 效率 。 在 特定 的 情境 下 ， 我 们 每 





























人 。 你 需要 寻找 喜爱 你 的 品牌 的 普 





而 他 们 会 向 朋友 推荐 你 的 品牌 。 



































不 一 定 非 得 寻找 喜欢 你 的 某 

















个 人 都 可 以 是 有 影响 力 的 


通 人 ， 然 后 针对 这 些 人 开展 营销 活动 ， 


























特定 产品 的 人 。 如 果 你 为 自行 车 爱好 者 























生产 背包 ， 就 应 与 自行 车 爱好 者 而 非 热 衷 


















































背包 的 人 交流 互动 ， 并 针对 他 


1.4 小结 











商业 活动 围绕 人 展开 时 ， 





过 程 会 更 为 顺利 。 











许多 新 成 立 的 企业 


正 将 社交 网 络 作为 平台 ， 以 期 改变 已 有 的 行业 和 企业 。 
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网 络 正 从 根本 上 围绕 人 来 重新 构建 ， 这 将 改变 企业 运营 的 方式 。 
我 们 所 做 的 事情 几乎 都 是 围绕 他 人 进行 的 ， 社 交 网 络 将 会 网 罗 所 
有 人 。 






































之 所 以 网 络 会 重新 构建 ， 是 因为 我 们 的 网 上 生活 正 趋 近 于 现实 
生活 。 我 们 是 社会 化 动物 ， 现 实生 活 中 的 社交 网 络 已 存在 上 万 年 之 
久 。 我 们 在 这 上 万 年 里 逐步 形成 的 社交 行为 习惯 将 决定 我 们 在 社交 
网 络 上 的 行为 。 企 业 若 要 取得 成 功 ， 就 需 了 解 这 些 行 为 模式 。 


















































社交 网 络 将 改变 我 们 对 营销 的 看 法 。 通 过 对 人 际 关 系 的 观察 与 
定量 分 析 的 学 习 ， 我 们 已 握 弃 营销 要 依赖 “有 影响 力 的 人 ”的 雇 见 ， 
开始 去 了 解 一 个 个 朋友 圈子 在 如 何 谈论 企业 、 品 牌 和 产品 。 






































1.5 延伸 阅读 


1. 人 种 志学 者 Stefana Broadbent 就 人 类 交往 行为 开展 了 大 量 丰 
究 。 阅 读 她 的 作品 ， 可 访问 usagewatch.org。 

2. 维基 百科 对 Malcolm Gladwell 的 著作 The Tipping Point (Back 
Bay Books，2002) 进行 了 很 好 的 总 结 ， 并 给 出 了 该 书 的 主要 观点 以 
及 针对 这 些 观点 的 质疑 。 

3. 参阅 E. Bakshy 等 人 于 2011 年 发 表 的 研究 论文 “Everyone’”s 
an influencer: Quantifying influence on Twitter”。 该 论文 提 到 的 参考 资 


料 涉及 许多 类 似 的 研究 。 
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4. 营销 咨询 公司 The Keller Fay Group 开展 了 多 项 关于 人 们 如 何 
交谈 的 研究 。 查 阅 这 些 资料 ， 请 访问 kellerfay.com/category/insights/。 
5. 欲 了 解 更 多 关于 许可 营销 和 打扰 式 营销 的 信息 ， 请 参阅 Seth 
Godin 的 著作 Permission Marketing: Turning Strangers into Friends and 























Friends into Customers (Simon and Schuster, 1999)。 
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2.1 我 们 为 何 交 谈 


我 们 为 了 生存 而 交谈 





交流 的 欲望 是 每 个 人 与 生 俱 来 的 。 对 于 我 们 的 祖先 而 言 ， 交 流 
是 一 种 有 效 的 生存 手段 。 通 过 交流 ， 他 们 可 以 分 享 关 于 食物 供应 、 
危险 动物 及 天 气 状 况 等 信息 。 人 类 一 直通 过 交流 了 解 世界 ， 知 道 什 
么 样 的 行为 得 体 ， 在 特定 情境 下 应 该 如 何 行动 。 人 们 交谈 是 因为 分 
享 信息 能 使 生活 更 加 容易 。 






























































我 们 在 网 上 交流 的 动机 与 我 们 祖先 进行 交流 的 动机 是 一 样 的 。 
出 于 对 信息 的 需求 ， 我 们 经 常 更 新 自己 的 状态 。 研 究 表明 ， 多 数 提 
及 品牌 的 推 特 留言 都 是 在 寻找 信息 ， 而 非 表 达 情 感 。 而 且 ， 五 分 之 
的 推 特 留 言 都 与 某 一 产品 或 服务 相关 。、 










































































我 们 为 了 建立 社交 关系 而 交谈 





社会 心理 学 领域 数 十 年 的 研究 表明 ， 人 们 通过 交谈 来 建立 和 发 
展 社交 关系 。 交 谈 可 以 让 我 们 相互 理解 。 相 互 理解 的 一 个 重要 表现 
就 是 交谈 的 参与 者 一 起 欢笑 。 研 究 显 示 ， 如 果 某 人 能 与 陌生 人 一 起 
大 笑 ， 那 么 他 就 会 像 对 待 自己 的 朋友 一 样 ， 大 方 热情 地 对 待 陌生 人 。 







































































与 某 人 交谈 能 够 传递 强烈 的 社交 信号 ， 可 以 表明 我 们 在 意 某 些 
人 ， 愿 音 花 时 间 与 他 们 相处 。 在 网 上 同样 如 此 。 为 了 感受 到 与 他 人 
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的 联系 “即便 彼此 在 空间 上 相隔 其 远 )， 人 们 会 更 新 自己 的 状态 。” 
状态 的 更 新 通常 表明 了 某 人 的 社交 意愿 ， 而 且 他 人 也 往往 会 对 更 新 
的 内 容 进 行 回 应 ， 表 示 喜 欢 或 发 表 评 论 。 他 们 这 样 做 ， 并 不 是 因为 
真 的 喜欢 更 新 的 内 容 ， 而 是 想 要 发 出 社交 信号 ， 试 图 与 他 人 建立 联 
系 。 多 数 情况 下 ， 一 次 状态 更 新 所 引起 的 交流 比 状 态 更 新 本 身 更 为 
重要 。 市 场 营销 活动 不 仅 要 让 营销 内 容 在 一 群 人 之 间 分 享 ， 还 要 促 
进 不 同人 群 之 间 的 交谈 。 






















































































研究 表明 ， 社 交 关 系 与 我 们 的 幸福 感 紧密 相关 。 一 个 人 的 社交 
范围 越 广 ， 他 的 幸福 感 就 越 强 。 相 比 男性 ， 女 性 更 喜欢 通过 交谈 来 
建立 自己 的 社交 关系 。 女 性 谈话 主要 是 为 了 构建 和 维护 她 们 的 社交 
网 络 ， 男 性 则 往往 谈论 他 们 自己 或 自己 了 解 的 事物 ， 以 给 他 人 留 下 
好 的 印象 。 



































我 们 为 了 帮助 他 人 而 交谈 





研究 人 员 在 分 析 人 们 乐于 分 享 的 动机 时 ， 发 现 这 一 动机 往往 都 
是 帮助 他 人 。 分 享 是 一 种 不 求 回报 、 无 私 的 行为 。 对 很 多 人 来 说 ， 
让 别人 觉得 自己 有 用 非常 重要 ， 所 以 他 们 会 分 享 自 认为 对 他 人 有 价 
值 的 内 容 。 这 一 点 在 人 们 分 享 于 自己 无 益 的 内 容 时 表现 得 极为 明显 。 



































我 们 为 了 影响 他 人 对 我 们 的 看 法 而 交谈 


人 们 会 为 了 让 生活 更 容易 、 建 立 社交 关系 以 及 帮助 他 人 而 交谈 ， 
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但 交谈 更 是 一 种 声望 的 经 营 。 " 研究 表明 ， 交 谈 的 内 容 大 多 是 个 人 经 
历 的 陈述 或 有 关 谁 和 谁 做 了 什么 的 闲聊 。 交 谈 中 ， 只 有 5% 的 内 容 
是 批评 或 负面 八卦 。 由 于 人 们 都 想 博 得 好 名 声 ， 因 此 绝 大 多 数 的 交 
谈 都 是 积极 的 。- 
























































与 他 人 的 谈话 会 不 断 影 响 我 们 个 性 的 塑造 和 完善 。 我 们 的 价值 
观 可 通过 与 家 人 、 邻 居 、 教 友 、 同 事 等 人 的 谈话 得 到 传播 ， 同 时 也 
会 受到 与 我 们 共处 的 人 的 影响 。 

快速 提示 

开展 有 助 于 促进 社交 关系 的 营销 活动 。 例 如 ， 为 迎接 母亲 节 的 到 来 ， 
































卖 花 网 站 1-800-flowers.com 利用 Facebook， 让 妈妈 们 投票 选 出 她 们 想 








要 收 到 的 礼物 。 于 是 ， 这 些 礼物 成 了 Facebook 上 新 闻 快递 的 内 容 ， 孩 子 


























们 可 以 看 到 妈妈 喜欢 哪些 礼物 。 这 样 一 种 促进 社交 关系 的 行为 带 来 的 结果 





















































是 ， 母 亲 节 销量 最 高 的 礼物 当中 ， 有 4/5 是 在 Facebook 上 投票 选 出 的 。 

















开展 能 促进 人 际 互 助 的 营销 活动 。 丝 美 兰 ( Sephora ) 化 妆 品 的 粉丝 在 




















Facebook 上 组 织 了 一 项 活动 ， 内 容 为 互 赠 未 使 用 过 的 化 妆 品 样品 。 人 参与 活 
动 的 某 人 首先 贡献 出 了 一 盒 装 有 30 个 样品 的 化 妆 品 ， 并 将 其 送 给 了 另 一 个 


人 。 后 者 拿 走 了 其 中 的 15 个 样品 ， 添 了 15 个 自己 的 化 妆 品 样品 ， 送 给 了 














































































































2.2 我们 谈 些 什么 
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我 们 交谈 的 内 容 很 多 与 他 人 相关 


一 项 关于 人 们 谈话 内 容 的 研究 发 现 ， 大 约 有 2/3 的 谈话 围绕 社 
































交 方 面 的 事情 展开 。 另 外 一 项 研究 表明 ， 社 会 关系 和 个 人 经 历 的 叙 


述 占 到 了 全 部 谈话 的 70%。 在 涉及 社交 关系 的 谈话 中 ， 大 约 有 一 半 
的 内 容 与 不 在 谈话 现场 的 人 有 关 。 人 类 学 家 罗 
站 述 为 : 谁 跟 谁 在 做 什么 ; 这 件 事情 是 好 是 坏 ; 谁 参与 其 中 ， 谁 ; 













































































宾 ' 邓 巴 将 这 些 谈 

















HH 





涯 














有 ， 为 什么 。 通过 谈论 他 人 观察 听话 者 对 其 行为 的 反应 ， 有 助 于 我 
们 了 解 在 不 同 场合 哪些 社交 行为 可 取 。 








了 解 他 人 的 行为 以 及 我 们 关心 和 信 折 





会 影响 我 们 自身 的 行为 、 




















FE 的 人 对 这 些 行为 的 反应 ， 
认同 的 观点 以 及 将 来 的 行为 方式 。 


对 于 社 








交 产 品 和 以 社交 行为 为 基础 的 营销 活动 ， 促 成 涉及 他 人 的 谈话 至 关 





| 由 





全 球 的 创意 机 构 都 希望 创作 出 





能 够 让 人 们 口 耳 相传 的 内 




















想 实现 这 一 目标 ， 他 们 需 








绝 大 多 数 “ 病 毒 式 ” 营 外 









































肖 通 常 都 是 宣传 些 具 体 事 实 ， 因 此 村 








要 知道 人 们 互相 分 享 的 内 容 及 分 享 的 原因 。 














本 无 法 








得 到 传播 。 许 多 调查 研究 都 表明 ， 人 们 希望 分 享 的 并 不 是 事实 ， 而 
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乔 纳 . 伯 格 (Jonah Berger) 和 凯瑟琳 ' 米尔 克 曼 (Katherine 
Milkman) 研究 了 半年 多 来 《纽约 时 报 》 刊 登 的 7500 篇 经 电 

















次 数 最 多 的 文章 。 


























8 转发 


他 们 本 以 为 这 些 文章 会 包含 能 帮助 他 人 的 事实 性 

















信息 《比如 食谱 、 











小 工具 介绍 )， 但 却 发 现 人 们 所 分 享 的 是 最 能 唤起 





情感 共鸣 的 内 容 ( 





包括 惊奇 等 积极 情绪 ， 以 及 生气 和 焦虑 等 消极 情 

















绪 )。 但 是 ， 对 于 没有 情绪 感召 力 的 内 容 〈 例 如 翡 伤 ) 人 们 一 般 不 


= 可 10 
会 分 享 。 








积极 、 包 含 信息 、 令 人 惊讶 或 有 趣 的 内 容 被 分 享 的 次 数 更 多 。 


相 比 没有 被 强调 的 内 容 ， 得 到 忆 
还 是 内 容 要 有 情绪 感召 力 。 





但 最 为 关键 的 一 点 


以 上 这 些 发 现 对 于 广告 业 来 说 有 着 习 








点 强调 的 内 容 被 分 享 的 次 数 更 多 ， 




















EE 要 的 启示 。 宝 马 汽车 公司 


推出 了 “宝马 汽车 网 络 广 告 精 选 ”(The Hire) 活动 。 活 动 通过 精心 
景 ， 营 造 出 了 紧张 的 气氛 。 结 果 ， 广 告 大 获 成 功 ， 
累计 播放 达 数 百 万 次 。 没 有 情绪 感召 力 的 内 容 ， 例 如 只 会 使 人 感觉 
舒服 和 放松 的 内 容 ， 则 不 会 被 人 们 分 享 。 公共 卫生 信息 倘 阁 能 够 引 
发 大 众 焦虑 而 非 悲 伤 ， 可 能 会 得 到 更 为 有 效 的 传播 。 


设计 的 飞车 追逐 场 




















我 们 谈论 的 是 周 
































围 的 事物 











在 日 常生 活 的 交谈 中 ， 不 管内 容 是 否 有 趣 ， 我 们 往往 是 想到 什 
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么 就 说 什么 。 首 先进 入 我 们 大 脑 的 内 容 通常 都 与 当前 所 处 环境 相关 
(后 文中 将 讲述 这 一 点 对 品牌 传播 的 影响 )。 与 好 友 聊 天 时 ， 就 算 自 
己 想 谈 论 有 趣 的 话题 也 会 考虑 当前 的 环境 是 否 适 合 。 为 了 给 他 人 留 























下 好 印象 ， 我 们 的 确 会 





























刻意 设计 自己 所 说 的 话 ,“ 但 是 我 们 同 熟 人 所 





聊 的 ， 往 往 都 是 些 晶 








可 





常 琐事 ， 而 且 会 受 当 时 环境 的 影响 。 





上 交流 的 情况 则 恰恰 相反 。 在 网 上 ， 我 们 想 要 给 别人 留 下 某 
种 印象 ， 这 会 成 为 影响 谈话 的 一 个 重要 的 因素 。 在 现实 生活 中 ， 我 























们 经 党 是 为 了 避免 冷场 而 交谈 ， 因 此 常常 谈论 眼前 的 事物 ， 并 且 会 


受 当 时 环境 的 影响 ， 





然而 网 上 交流 无 需 为 避免 冷场 而 没 话 找 话 ， 人 





们 可 以 认真 思考 能 引起 他 人 兴趣 的 话题 。 














我 们 会 在 无 意 间 谈 及 品牌 


据 Keller Fay 公司 ”估计 ， 人 们 一 周 会 聊 到 约 70 种 品牌 ， 平 均 


每 天 10 种 。 ”我 们 可 能 认为 人 们 会 详细 谈论 各 种 品牌 的 优 缺 点 ， 但 





























多 数 时 候 情 况 并 非 如 此 。 大 部 分 涉及 品牌 的 内 容 都 是 在 无 意 中 被 提 
及 的 。 当 人 们 聊 到 与 某 一 品牌 稍微 有 点 儿 关系 的 内 容 时 ， 会 就 该 品 
牌 说 上 几 句 ， 随 后 便 又 会 聊 回 中 心 话 题 。 通 和 常 ， 人 们 不 是 因为 品牌 





本 身 而 谈论 品牌 ， 而 是 出 于 与 他 人 交流 的 本 能 ， 或 是 为 了 避免 无 话 
可 说 。 策 划 营 销 活动 时 ， 我 们 需要 了 解 这 种 涉及 品牌 的 谈话 的 偶 


然 性 。 















































@ 一 家 专门 研究 线 上 、 线 下 口碑 传播 的 美国 公司 。 一 一 译 者 注 
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研究 表明 ， 临 近 万 圣 节 时 ， 由 于 周围 环境 中 橙色 居多 ， 橙 色 商 


品 《〈 如 Reese 了 
一 项 研究 发 现 ， 
同 环境 无 关 的 4 
19%， 不 可 见 的 只 占 2%。 以 一 项 研究 
CD， 那 么 人 们 会 更 多 地 谈论 即将 


F 奶 巧克力 豆 、 检 汁 汽 水 ) 会 成 为 人 们 
与 周围 环境 相关 的 物品 大 约 占 谈 话 内 容 的 22%， 而 
鸭 品 则 只 占 4%。 公 开 可 见 的 物品 大 约 

















的 首选 。” 另 外 





点 到 谈话 内 容 的 






































间 远 比 谈论 技术 或 媒体 的 时 间 多 ， 











始 的 音乐 会 。 ”我 1 











以 上 这 点 有 助 于 我 们 了 解 人 们 如 何 谈论 品牌 。 


的 物品 更 容易 被 人 们 谈 起 。 不 属于 人 们 日 常 环 境 一 部 分 的 产品 需要 
与 属于 该 环境 的 事物 建立 联系 。 不 过 ， 这 


惠 券 和 样品 不 会 激 起 人 们 谈论 的 愿望 ， 但 给 人 们 试用 真正 的 产品 ， 


























尽管 很 多 人 认为 后 者 更 


样品 无 法 奉 代 实际 挛 











的 发 现 为 例 ， 如 果 房 间 中 放 有 


门 谈论 吃 的 时 








、 可 接触 到 


























让 他 们 经 常 接触 产品 ， 就 可 使 关于 该 产品 的 讨论 增加 20%。 


有 趣 














由 于 人 们 经 常 使 月 





《 即 有 感召 力 ) 的 产品 一 开始 会 经 常 被 谈论 ， 
































旦 褪去 ， 人 们 谈论 它 的 时 间 就 不 如 谈论 与 周围 环境 
日 的 产品 更 容易 被 想起 ， 产 品 的 使 用 频率 也 会 影响 











但 是 新 鲜 感 
相关 的 事物 。 





其 被 谈论 的 次 数 。””“” 人们 谈论 大 品牌 的 次 数 比 谈 论 小 品牌 多 得 多 ， 


这 很 正常 ， 











因为 大 品牌 接触 得 多 ， 更 容易 看 见 和 想起 。 


由 于 我 们 经 常 与 感情 上 最 亲近 的 人 交谈 ， 大 概 有 一 半 涉 及 品牌 


的 交谈 都 是 同 我 们 的 好 友 或 家 人 进行 的 。” 其 中 





























17% 是 打 





BE 话 ， 只 有 9% 是 在 线 。， 











将 对 象 锁定 为 交往 最 密切 的 人 。 








“因而 论 及 创意 传播 


,71% 为 面对面 交谈 ， 


时 ， 我 们 应 
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快速 提示 








网 上 鼓励 人 们 谈论 他 人 的 帖子 容易 获得 





人 们 在 回帖 时 提 到 他 人 ， 如 下 面 给 出 的 
Irish Whiskey ) 的 例子 。 














尊 美 


较 高 的 参与 度 。 许 多 品牌 鼓励 








醇 爱 尔 兰 威士忌 ( Jameson 





ES Jameson Irish Whiskey 


EY 435 people like this. 


El View previous comments 





漓 ls there anything nicer than a bartender who knows your name? How 
* ” about one who knows how you like your Jameson! Tell us the name of 
your favourite bartender and where they work below. Let's say a big 
Sléinte our favourite bartenders around the world! 


Like . Comment : Share . September 8 at 12:18pm :人 @ 


Robert [ss Toaaps NM Duncan! McGurks St. Louis, MO 
September 8 at 3:27pm : Like 


50 of 293 














投票 是 引发 人 们 谈论 你 的 企业 的 一 种 好 方法 。 这 种 互动 方式 轻松 随 








意 ， 还 可 让 人 们 顺带 提 及 品牌 ， 如 下 面 塔 吉 特 百货 ( Target ) 的 例子 。 























© Target asked: There are many ways to shop. Which is your favorite Target 
tactic? 





O Aisle Laps 














© Surgical Strike 
O 


Aimless Meandering 








是 gE 46 Follow. Ask Friends . September 2 at 1:03pm 
































ur 


营销 应 草 











马 麦 脱 ( Marmite ) 是 英国 的 一 个 食品 品 





























绕 可 引发 强烈 感情 的 内 容 展 了 











， 因 为 这 些 内 容 更 易 被 分 享 。 





牌 。 对 于 该 品牌 ， 有 人 喜欢 ， 
人 厌恶 。 为 了 让 厌恶 马 麦 脱 的 人 也 在 网 上 分 享 它 














， 公 司 在 Facebook 上 设 

















计 了 一 个 名 为 “ 马 麦 脱 吐 糟 社 ”( The Marmite Hate Party ) 的 主页 。 











如 果 想 让 人 们 谈论 你 的 品牌 ， 就 


应 该 让 














出 现在 他 们 的 现实 生活 中 ， 
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为 为 人 们 谈论 的 一 般 都 是 自己 周围 的 事物 。 纸 尿 裤 品 牌 好 奇 ( Huggies ) 
































曾 发 起 一 项 活动 ， 在 Facebook 网 上 征集 父母 最 喜欢 的 自 


宝宝 的 照片 ， 























然后 把 最 受 欢迎 的 宝宝 照片 印 在 公交 


芝 
性 
丘 
侍 
沙 
已 
Dr 
昌 
Le] 

















2.3 我们 与 谁 交 谈 


我 们 主要 跟 最 亲近 的 人 交流 





我 们 往往 认为 自己 同 诸多 不 同 的 人 交谈 ， 但 实 
的 对 象 具 限 于 固定 的 一 小 部 分 人 。 研 究 表明 ， 我 们 





际 上 ， 我 们 交谈 
国定 的 交谈 对 象 


有 7 一 153 人 ， 而 绝 大 多 数 的 交谈 是 跟 当中 最 为 密切 的 5 个 人 进行 的 。 
我 们 80% 的 交谈 时 间 都 花 在 了 固定 的 5 一 10 个 人 身上 。 Kelly Fay 
公司 发 现 ， 人 们 同 配偶 /伴侣 、 家 人 和 密友 的 交谈 分 别 占 27%、25% 









































与 10%。 这 些 同 我 们 关系 最 近 的 人 的 交谈 共 占 全 部 交谈 的 62%。 剩 
下 的 只 有 5% 是 与 熟人 、2% 是 与 陌生 人 进行 的 ， 其 余 的 31% 则 是 











与 我 们 社交 图 中 的 其 他 人 展开 的 。” 




















研究 表明 ， 人 们 之 所 以 利用 社交 网 络 ， 主 要 是 为 了 加 强 与 交往 
密切 的 人 的 联系 ， 其 次 才 是 与 关系 较为 玻 远 的 人 来 往 。 在 Facebook 






































上 ， 每 周 以 私信 、 聊 天 、 留 言 、 对 状态 的 更 新 表示 喜好 或 发 表 评 论 

















等 方式 与 自己 直接 交流 的 平均 人 数 仅 为 4 个 ， 而 每 月 同 自己 交流 的 
对 象 也 不 超过 6 个 。 值 得 注意 的 是 ， 很 多 用 户 几 乎 每 天 都 会 登录 
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Facebook。” 其 他 研究 表明 ， 人 们 见面 或 通电 话 越 频 繁 ， 在 网 上 的 交 
流 也 就 越 多 。” 





可 用 如 下 的 社交 网 络 结构 图 体现 出 我 们 与 他 人 交流 的 频率 : 


这 
让 


污 | 凡尘 尘 
计 
| 
污 




















处 于 社交 网 络 中 心 位 置 的 人 ， 即 在 情感 上 与 我 们 最 为 亲近 的 人 ， 同 我 们 的 交流 较 多 





























我 们 的 交谈 内 容 会 因 听 众 而 改变 





在 网 上 ， 我 们 的 交谈 内 容 很 容易 受 交 谈 对 象 的 影响 。 许 多 人 在 
更 新 状态 前 都 要 经 过 深思 熟 虑 。 有 时 ， 人 们 发 帖 前 心中 已 有 明确 的 





28 第 2 章 ”我 们 为 何 及 如 何 与 他 人 沟通 


读者 对 象 ， 而 且 还 会 考虑 帖子 的 内 容 是 否 能 吸引 或 会 冒犯 与 自己 有 
联系 的 人 。 





对 于 交流 中 自己 给 出 的 被 他 人 认为 有 趣 、 高 效 或 有 用 的 信息 ， 
人 们 会 非常 敏感 。 由 于 人 们 通常 只 关注 积极 的 反馈 ， 如 Facebook 上 
的 “喜欢 ”或 评论 ， 他 们 很 难 知道 在 其 他 人 看 来 真正 有 价值 的 地 方 
何在 。 对 很 多 人 来 说 ， 如 果 某 个 帖子 没有 获得 反馈 ， 那 么 这 个 帖子 
就 没有 意思 。 他 们 会 总 结 该 帖子 的 特点 ， 从 此 不 再 发 表 类 似 的 帖子 。 
有 时 ， 人 们 会 为 了 得 到 意 想 不 到 的 反馈 大 肆 更 新 帖子 ， 而 不 顾及 这 
样 做 会 给 他 人 传递 无 聊 的 信息 。 



























SO\. 


加 
,ON 











我 们 与 固定 朋友 圈 的 交流 同 与 较 大 范围 的 人 群 的 交流 不 同 
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在 公开 场合 讲话 时 ， 我 们 会 字 其 句 酌 。 例 如 ， 我 们 在 网 上 以 实 
名 发 表 观 点 时 ， 他 人 给 出 的 评价 就 会 很 高 ， 当 以 实名 出 现 的 双方 进 
行 互 评 时 尤其 如 此 。 而 匿名 发 表 观 点 时 ， 获 得 的 评价 会 比 实名 时 下 
降 近 20%。 如 果 被 评价 的 人 看 不 到 评价 ， 人 们 则 更 倾向 于 给 出 负面 


平价 。 20 


























快速 提示 

市 场 营销 应 围绕 与 我 们 来 往 最 密切 的 人 展开 。 宝 马 汽 车 公司 在 美国 发 
布 新 型 迷你 库 伯 车 时 ， 没 有 把 目标 锁定 为 潜在 汽车 消费 群体 或 符合 目标 客 
户 条 件 的 人 群 ， 而 是 瞄准 了 已 经 拥有 迷你 库 伯 车 的 人 群 ， 因 为 这 一 人 群 的 
意见 最 能 影响 他 们 周围 的 朋友 。” 






































































































































































































































人 们 交谈 的 原因 有 很 多 : 分 享 信息 使 生活 更 容易 ， 交 谈 有 助 于 
拉 近 人 与 人 之 间 的 距离 ， 其 酌 谈 话 内 容 使 我 们 能 够 维护 他 人 对 我 们 
的 印象 。 












































我 们 谈论 他 人 、 周 围 的 环境 以 及 能 引发 我 们 强烈 情感 的 事 ' 
大 部 分 谈话 都 是 讲述 个 人 经 历 ， 或 谈论 谁 跟 谁 在 做 什么 。 


TE 





























我 们 会 因为 周围 环境 的 暗示 ， 或 为 避免 无 话 可 说 的 烛 软 ， 无 意 
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间 谈 及 品牌 。 

















我 们 大 部 分 的 交流 都 是 与 我 们 最 亲近 的 人 进行 的 。 我 们 交谈 时 
间 的 80% 都 花 在 了 固定 的 5 到 10 个 人 身上 。 








2.5 延伸 阅读 


1. 参阅 宾夕法尼亚 州立 大 学 和 推 特 网 的 研究 人 员 于 2009 年 发 表 


的 研究 论文 : “Twitter power: Tweets as electronic word of mouth”。 


























2. 参阅 Robin Dunbar 等 人 于 2011 年 发 表 的 研究 论文 : “Social 
laughter is correlated with an elevated pain threshold”。 

3. 参阅 罗 格 斯 大 学 的 研究 人 员 于 2010 年 发 表 的 研究 论文 :“Is 让 
really about me? Message content in social awareness Streams ”。 

4. 了 解 有 关 幸 福 的 研究 概述 参阅 Derek Bok 所 著 的 The 
Politics of Happiness: What Government Can Learn from the New 
Research on Well-Being (普林斯顿 大 学 出 版 社 ，2010) 一 书 。 

5. 参阅 Robin Dunbar 所 著 的 How Many Friends Does One Person 
































Need? (Faber and Faber，2010) 一 书 。 
6. 参阅 Andrea Wojnicki 和 David Godes 于 2008 年 发 表 的 研究 论 








文 : “Word-of-mouth as self-enhancement”。 
7. 关于 这 两 个 相关 实例 ， 参 阅 Nick Emler 于 Social Psychology 
Newsletter 上 发 表 的 文章 :“The truth about gossip”(1992 年) 和 “A 
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social psychology of reputation”(1990 年 )。 
8. 参阅 Robin Dunbar 所 著 的 Grooming, Gossip, and the Evolution 
of Language〔 蛤 佛 大 学 出 版 社 ，1998) 一 书 。 
9. 参阅 Bermard Rime 于 2009 年 发 表 的 研究 论文 :“Emotion 








elicits the social sharing of emotion: Theory and empirical review ”。 
10. 参阅 Berger 和 Milkman 即将 于 2012 发 表 的 研究 论文 :“What 
makes online content viral ? ” 


11. 该 实例 选 自 Jonah Berger 于 2011 年 发 表 的 论文 :“Arousal 




















increases Social transmission of information ”。 
12. 营销 咨询 公司 Keller Fay 开展 了 许多 关于 人 与 人 之 间 如 何 交 
谈 的 研究 。 要 查阅 有 关 资 料 ， 请 访问 kellerfay.com/category/insights/。 
13. 参阅 Jonah Berger 和 Grainne Fitzsimons 于 2008 年 发 表 的 
























































研究 论 文 : “Dogs on the street, Pumas on your feet: How cues in the 
environment influence product evaluation and choice”。 


14. 参阅 Jonah Berger 和 Eric Schwartz 于 2011 年 发 表 的 研究 论文 : 





“What do people talk about? Drivers of immediate and ongoing word-of- 
mouth”。 

15. 参阅 Tory Higgins、William Rholes 和 Carl Jones 于 1977 年 
联合 开展 的 社会 心理 学 研究 。 

16. 参阅 John Lynch 和 Thomas Srull 于 1982 年 发 表 的 研究 论 






































文 :“Memory and attentional factors in consumer choice: Concepts and 


research methods ”。 











17. 参阅 Prakash Nedungadi 于 1990 年 发 表 的 研究 论文 : “Recall 
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and consumer consideration sets: Influencing choice without altering 


brand evaluations ”。 


18. 数据 选 自 Facebook 内 部 统计 分 析 。 








19. 参阅 皮 尤 研究 中 


internet ties ”。 

















心 于 2006 年 发 表 的 报告 :“The strength of 











20. 参阅 密 其 根 大 学 的 研究 人 员 于 2010 年 发 表 的 下 
rate you. You rate me. Should we do so publicly? ”以 及 2007 年 发 表 的 











究 论 文 “I 


研究 论文 “A familiar face: Profile elements as signals in an online social 


network ”。 


21. Charlene Li 和 Josh Bernoff 合 车 的 Groundwell: Winning in a 
World Transformed by Social Technologies (哈佛 商学 院 出 版 社 ，2008) 








一 书 描述 了 迷你 库 伯 车 的 创新 营销 策略 。 
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3.1 社交 圈 结 构 


我 们 生来 就 处 在 社交 圈 中 








我 们 生来 就 处 在 人 际 关 系 之 中 ， 首 先 就 接触 到 父母 、 家 人 以 及 
他 们 的 朋友 。 我 们 的 社交 鸭 不 仅 涵盖 所 有 与 我 们 来 入 的 人 ， 而 且 还 
包括 所 有 同 与 我 们 来 往 的 人 来 往 的 人 ， 进 而 包括 所 有 同上 述 这 些 人 
来 往 的 人 …… 依 次 类 推 。 




















我 们 的 社交 交会 随 着 我 们 年 岁 的 增长 而 发 展 与 变化 。 我 们 与 一 
些 人 的 关系 不 断 拉 近 ， 同 另 一 些 人 则 不 再 交往 。 我 们 可 以 选择 来 往 
的 对 象 ， 决 定 在 谁 身 上 多 花 时 间 以 及 何 时 开始 经 营 与 他 的 关系 。 我 
们 还 能 通过 决定 是 否 介绍 朋友 相互 认识 ， 来 影响 朋友 间 的 来 往 情况 。 






















































































我 们 能 在 很 大 程度 上 掌控 自己 在 社交 圈 中 所 处 的 位 置 。 如 果 我 
们 交际 广泛 ， 就 能 消息 更 灵通 ， 但 也 更 易 受 到 各 种 不 利 影响 。 或 者 ， 
我 们 也 可 以 选择 不 深入 社交 闻 ， 只 与 为 数 不 多 的 人 保持 联系 。 
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人 








[AAW 


\ 


0 Do Do Do Do Do Do Do Do 


你 你 的 朋友 你 朋友 的 朋友 你 朋友 的 朋友 的 朋友 
我 们 与 自己 不 认识 的 人 也 建立 起 了 联系 




















我 们 的 社交 轿 不 断 发 展 








我 们 的 社交 图 规模 和 构成 在 很 长 时 间 里 都 会 十 分 稳定 。 当 然 ， 


我 们 会 不 断 认 识 新 朋友 ， 


一 些 人 则 失去 往来 。 





而 且 与 其 中 一 些 人 的 关系 不 断 增进 ， 与 男 


社会 学 家 阿尔 伯 特 : 拉 效 洛 ' 巴 拉 巴 斯 (Albert-Liszl6 Barabisi) 











总 结 了 社交 网 络 的 三 大 定律 。 第 一 大 定律 为 扩大 (growth)。 生 活 中 ， 
人 们 不 断 结 识 新 人 ， 社 交 网 络 也 因此 扩大 。 我 们 一 般 都 会 维持 与 熟 








人 的 联系 ， 同 时 结交 新 人 。 

















比如 在 Facebook 上 ， 我 们 添加 的 好 友 








多 于 删除 的 好 友 ， 好 友 数 因此 而 不 断 增 多 。 第 二 大 定律 是 优先 结交 
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(preferential attachment)。 认 识 人 多 的 人 往往 会 认识 更 多 人 。 相 同 条 








件 下 ， 我 们 会 倾向 
(fitness)。 一 个 人 的 匹配 / 




















F 同 交往 人 数 较 多 的 人 来 往 。 第 三 定律 是 匹配 度 
度 可 表明 他 人 与 其 联系 的 意愿 。 


匹配 度 的 高 


低 与 一 系列 因素 有 关 ， 如 信誉 、 上 忠诚 度 和 学 识 等 。 匹 配 度 越 高 的 人 ， 








人 们 越 乐意 与 其 来 往 ， 而 且 与 其 来 往 也 越 频繁 。 





























如 何 经 营 我 们 不 断 发 展 的 交际 圈 是 社交 网 络 面临 的 挑战 之 一 。 




















在 现实 生活 中 ， 交 际 圈 的 


经 营 灵活 而 微妙 。 如 








果 两 个 人 之 间 电 话 、 























短信 、 见 面 少 了 ， 那 么 他 们 的 关系 自然 会 疏远 。 这 样 的 情况 在 网 络 





上 跟 他 人 中 断 联系 。 如 何 经 营 网 络 交 际 疾 将 会 是 














计 难 题 。 针 对 这 一 难 
的 简明 列表 (Smart Lists ) 为 例 ， 它 会 根据 





























上 表现 得 更 为 明显 。 由 于 害怕 产生 不 展 的 影响 ， 我 们 通常 不 会 在 网 























ak 司 . 
上 月 泵 


个 长 期 存在 的 设 








题 ， 眼 下 已 经 有 了 应 对 措施 。 以 Facebook 推出 
相似 度 和 关系 远近 将 

















好 友 分 组 。 谷 歌 圈子 (Google Circles) 则 是 经 营 网 络 交际 圈 的 另 一 


个 尝试 。 


同 质 性 限制 了 与 我 们 来 往 的 人 








社交 网 络 的 兴起 容易 让 我 们 认为 与 自己 来 往 的 人 形形色色 ， 而 


实际 上 这 些 人 与 我 们 是 同一 类 人 。 这 叫做 同 质 性 ， 人 们 对 此 已 经 做 











出 了 深入 全 面 的 研究 。 同 质 性 是 祝 





: 交 网 络 构 建 的 





基本 模式 之 一 。 











区 分 人 与 人 的 角度 很 多 ， 包 括 地 域 、 种 族 、 收 入 、 受 教育 程度 、 


宗教 信仰 、 个 人 爱好 、 使 


























j 的 技术 ， 以 及 基因 差异 等 。 


在 Facebook 
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和 MySpace 都 大 受 欢迎 、 用 户 达 数 百 万 的 时 代 ， 研 究 员 达 纳 ， 博 伊 
德 (Danah Boyd) 发 现 ， 这 两 个 网 站 的 用 户 是 大 不 相同 的 。。 








与 我 们 来 往 的 人 数 遵 循 5-15-50-150-500 这 一 模式 





多 数 人 的 社交 圈 都 具有 一 个 模式 ， 而 且 数 和 干 年 来 该 模式 基本 保 
持 不 变 。 根 据 与 我 们 来 往 的 人 数 ， 社 交 圈 可 以 分 出 明确 的 界线 ， 一 
般 从 5 开始 ， 然 后 呈 3 倍 递增 。 
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我 们 的 社交 圈 可 以 明确 地 画 出 界线 ， 一端 是 我 们 特别 关心 的 人 中心 位 置 )， 另 一 端 
则 是 与 我 们 来 入 泛泛 的 人 (边缘 位 置 ) 
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我 们 的 交际 疾 从 内 圈 开 始 。 通 常 ， 内 圈 最 多 有 5 个人。 他 们 是 
我 们 的 主要 来 往 对 象 ， 我 们 会 向 他 们 征求 意见 、 寻 求情 感 上 的 

















并 在 过 到 困难 时 向 他 们 寻求 帮助 。 





内 圈 向 外 一 圈 包 括 12 ~ 15 个 人 。 社 会 心 到 





























支持 ， 


E 学 家 将 这 些 人 称 作 


同情 群体 (sympathy group)。 如 果 这 些 人 中 有 人 人 不幸 去 世 ， 你 会 感 














到 十 分 翡 伤 。 


再 向 外 的 一 圈 约 有 50 个人。 你 会 时 不 时 跟 这 些 人 交流 ，; 


只 有 这 























些 人 你 敢 说 大 致 了 解 他 们 的 近况 ， 知 道 他 们 过 得 怎么 样 。 














更 外 围 的 一 圈 约 150 人 左右 。 你 与 这 些 人 的 来 往 相对 稳定 。 你 认 








识 他 们 中 的 每 一 个 人 ， 也 知道 他 们 当中 哪些 人 彼此 认识 。 








数 一 旦 超过 150， 我 们 就 可 以 看 到 反 社 会 行为 ， 




















群体 最 高 利益 的 事情 。 人 研究 进化 的 人 类 学 家 罗 宾 * 邓 巴 指 





内 为 会 有 人 做 




















该 群体 的 人 





中 :未 -EE 
DI 月 





bb，150 这 


个 数字 在 人 类 历史 中 反复 出 现 。 在 新 石器 时 代 的 村 庄 ， 当 村 民 数 量 超 
过 150 时 ， 同 伴 压 力 了 就 不 能 再 继续 维持 村 民 原 有 的 行为 ， 村 庄 会 一 

















分 为 二 。 罗 马 的 军队 分 成 了 不 同 的 小 组 ， 每 组 150 人 ， 这 样 可 以 保证 














成 员 相 互 了 解 ， 团 结 一 臻 。* 网 络 游戏 中 ， 同 一 组 的 玩家 数量 i 











馈 过 150 




















人 人 时， 凝聚 力 束 会 月 汉 。 活 跃 的 管理 员 人 数 为 150 时 ， 维 基 百 科 才能 
维持 稳定 。 ”企业 员工 人 数 如 果 达 到 150 人 ， 员 工 请 病假 的 天 数 就 会 
增加 。 150 这 个 数字 是 大 脑 的 生理 极限 值 。 与 我 们 有 来 往 的 人 可 能 远 









































QD 同伴 压力 是 一 种 来 自 于 同辈 、 同 组 的 影响 力 ， 这 种 影响 力 会 促 ; 






































自己 的 态度 、 价 值 观 或 行为 ， 从 而 跟 全 组 保持 一 致 。 一 一 译 者 注 


个 人 去 改变 


多 于 150 个 ， 但 对 于 那些 多 上 














不 


< 


接 下 来 的 一 
弱 ， 他 们 是 我 们 朋友 的 朋友 、 作 
们 跟 这 些 人 只 是 点 头 之 交 ， 感 情 琉 
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的 人 的 生活 ， 我 们 几乎 毫 无 所 知 。 不 管 
用 什么 样 的 技术 ，150 这 一 生理 极限 值 都 会 保持 不 变 。 


圈 约 有 500 个 人 。 这 些 人 与 我 们 的 联系 纽带 较 
尔 见 面 的 人 ， 或 新 近 认 识 的 人 。 我 





LL 远 。 一 生 中 ， 我 们 见 到 的 人 不 





止 500 个 。 对 于 那些 500 以 外 的 人 ， 我 们 甚至 连 名 字 都 不 记得 。 在 
Facebook 上 加 了 500 个 好 友 的 人 则 








常常 连 谁 是 谁 都 分 不 清楚 。 



































对 于 市 场 营 销 人 员 和 营销 策划 人 员 而 言 ， 了 解 并 牢记 上 述 社交 

















圈 结 构 极 为 重要 





。 社 交 





意 传 播 的 效果 都 会 产生 影响 。 

















图 的 组 成 ， 对 谁 跟 谁 交流 、 谁 信任 谁 以 及 创 





快速 提示 



































目前 ， 市 场 营销 人 员 根 所 





居 人 口 统计 学 和 心理 统计 学 来 对 人 加 以 分 类 ， 
































小 部 分 人 策划 营销 方案 ， 向 他 们 传播 











但 是 今后 ， 他 们 将 需要 利用 社交 圈 结 构 来 进行 分 类 。 有 时 ， 针 对 特定 的 一 





















































言 息 ， 效果 会 好 。 中 场 营 销 人 员 








需要 考虑 营销 


























交流 从 哪里 启动 ， 是 从 大 家 的 密友 圈 开 始 ， 还 是 从 彼此 关 
系 不 近 但 有 相似 兴趣 的 人 群 开 始 。 促 成 朋友 间 的 交谈 能 够 帮助 营销 人 员 




















大 幅 提 高 销量 。 票 
Facebook， 让 人 们 





为 

















公司 Ticketmaster 和 在 线 票 务 网 站 Eventbrite 借助 



































,所 要 参 加 的 活动 。 户 每 分 享 

















个 活动 链接 ， 























们 看 到 自己 的 朋友 参加 某 些 活动 后 ， 自 





这 两 家 公 


司 的 门票 销售 额 就 能 分 别 增加 5.30 和 2.52 美元 。 人 





























,也 会 买 票 参加 。 相 比 任何 一 种 印 














刷 广 告 或 者 展示 / 


-a 


Ely 























这 样 的 方式 来 得 

















有 效 ， 更 可 衡量 。 
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营销 的 内 容 往 往 会 限制 在 社交 图 结构 的 范围 内 。 市 场 营销 人 员 需 要 
。 分 析 目 标 受 众 ， 并 认识 到 圈子 内 部 的 人 如 果 差 异 过 大 可 能 会 阻碍 信息 的 传 
。 播 。 分 析 目标 受众 的 角度 包括 地 理 位 置 、 种 族 、 收 入 、 受 教育 程度 、 宗 
。 教 信仰 、 个 人 爱好 和 使 用 的 技术 。 

























































































3.2 月 然而 然 形成 圈子 


人 类 在 进化 中 学 会 形成 圈子 








轿子 帮助 我 们 的 祖先 免 受 肉食 动物 的 侵害 ， 让 部 落 在 最 恶劣 的 
环境 下 得 以 生存 。 每 个 人 的 天 性 都 想 要 归属 于 某 个 圈子。 诸多 调查 


研究 表明 : 
































口 我 们 倾向 于 形成 圈子， 有些 圈子 基于 任意 的 共同 点 而 形成 。 

口 人 们 会 为 了 所 属 圈子 作出 巨大 牺牲 。 

口 某 些 情况 下 ， 圈 子 比 个 人 更 有 智慧 。" 我 们 的 祖先 紧密 团结 形 
成 圈子 真是 个 明智 的 做 法 。 












































多 数 人 都 拥有 不 相 重 又 的 独立 朋友 图 








通过 研究 社交 圈 的 构成 可 以 看 到 ， 我 们 不 会 只 有 一 个 大 家 彼此 
认识 、 联 系 紧密 的 疾 子 。 我 们 拥有 独立 的 朋友 圈 ， 不 同 朋友 图 的 成 
员 并 不 认识 彼此 。 
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不 同 圈子 彼此 独立 。 大 学 的 朋友 不 知道 我 们 在 另 一 个 城市 结交 的 朋友 ， 也 不 认识 我 
们 的 家 人 。 我 们 每 一 个 人 都 以 独特 的 方式 将 这 些 人 联系 在 了 一 起 









































人 们 拥有 不 同 轿子 的 朋友 ， 这 一 点 很 关键 ， 从 而 每 个 人 都 以 独 
一 无 二 的 方式 将 多 个 圈子 的 人 联系 在 了 一 起 。 每 个 人 的 社交 圈 都 是 
独一无二 的 。 比 方 说 ， 你 在 自己 的 家 乡 有 一 群 朋 友 ， 在 现在 生活 的 
地 方 有 男 一 群 朋友 。 也 许 ， 你 就 是 世界 上 唯一 能 将 这 两 个 圈子 联系 
起 来 的 人 。 如 果 要 将 某 条 消息 从 其 中 的 一 个 圈子 传 到 另 一 个 圈子 ， 


那么 你 就 是 唯一 的 媒介 。 
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朋友 的 朋友 























将 某 条 信息 从 大 学 的 朋友 传 给 伦敦 的 朋友 以 及 他 们 的 朋友 ， 唯 一 的 方式 就 是 通过 你 。 
除 你 之 外 ， 没 有 第 二 个 人 可 以 在 这 些 圈子 中 传递 信息 





















































庞大 的 人 口 就 是 这 样 由 各 种 通过 独立 的 个 人 联系 在 一 起 的 小 圈 
子 组 成 的 。 思 考 如 何 传播 信息 时 ， 我 们 需要 明白 ， 信 息 是 通过 某 一 
独一无二 的 个 人 在 彼此 独立 的 朋友 圈 闻 传播 的 。 换 名 话说 ， 信 息 在 
广大 人 群 中 间 的 传播 ， 需 要 依赖 像 你 这 样 的 普通 人 。 这 与 所 谓 的 观 
点 传播 离 不 开 有 影响 力 的 人 的 看 法 截然 相反 。 社 交 网 络 是 由 相互 联 
系 而 又 彼此 独立 的 朋友 圈子 所 组 成 的 ， 这 是 本 书 最 重要 的 一 个 观点 ， 
后 文 还 将 多 次 提 及 。 策 划 营 销 方案 与 传播 信息 时 ， 应 着 眼 于 众多 的 
小 朋友 圈子 ， 而 不 是 去 寻找 一 两 个 有 影响 力 的 个 人 。 
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根据 不 同 生活 阶段 、 爱 好 和 共同 经 历 会 构建 起 4 ~ 6 个 朋友 图 
前 文 已 谈 到 人 们 如 何 拥有 不 同 的 朋友 轿子 。 大 多 数 人 拥有 4 一 6 


个 朋友 疾 ， 每 个 圈子 通常 不 到 10 人 ， 且 平均 人 数 为 4 人。 各 个 轿子 
内 的 人 互相 熟悉 ， 但 对 其 他 圈子 的 人 并 不 了 解 。 







































































很 多 人 觉得 自己 交友 其 广 ， 因 此 在 得 知 自 己 的 圈子 数量 如 此 之 
少时 ， 都 会 十 分 惊讶 。 但 是 ， 人 和 仔细 想 想 我 们 生活 中 的 圈子 : 你 认为 
有 多 少 个 ?人 数 有 和 多少? 不 同 轿子 的 人 是 否 相 互 认 识 ? 事实 上 ， 我 
们 无 论 圈子 数 还 是 圈 内 人 数 都 不 多 ， 而 且 不 同 圈子 的 人 并 不 认识 彼 
此 。 






























































我 们 的 圈子 依照 我 们 的 生活 阶段 、 共 同 经 历 和 兴趣 爱好 构建 而 
成 。 比 如 ， 我 们 都 有 一 个 生来 就 有 的 “家 庭 ” 圈 子 。 婚 后 ， 我 们 会 
拥有 独立 于 上 述 “ 家 庭 ” 圈 子 的 第 二 个 “家 庭 ” 圈 子 。 在 从 小 长 大 
的 地 方 ， 在 就 读 小 学 、 中 学 以 及 大 学 的 地 方 ， 我 们 都 会 组 建 不 同 的 
圈子 。 在 大 学 ， 我 们 又 会 与 班 上 同学 、 宿 舍 室 友 、 社 团 成 员 组 成 不 
同 的 圈子 。 如 果 我 们 在 不 同 的 地 方 生活 过 ， 那 么 在 当中 任意 一 个 地 
方 ， 我 们 都 有 自己 的 好 友 圈 子 : 纽约 的 朋友 、 伦 敦 的 朋友 、 旧 金山 
的 朋友 。 另 外 ， 我 们 还 拥有 根据 兴趣 爱好 、 喜 欢 的 运动 构建 而 成 的 
圈子 。 由 于 每 个 人 的 精力 有 限 ， 不 见得 有 这 么 多 兴趣 爱好 ， 而 且 一 
生 中 还 会 失去 与 当中 很 多 人 的 来 往 ， 所 以 最 后 ， 我 们 群体 数 往往 固 
定 在 4 一 6 个 。 
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我 们 按照 生 








活 的 阶段 、 爱 好 和 共同 经 历 构建 
































快速 提示 


策划 营销 








内 容 ， 应 把 目标 设 定 在 引起 小 型 好 友 
老成 为 人 们 日 常生 活 中 的 谈资 。 能 在 好 
间 传 播 的 东 











圈 的 共鸣 ， 而 非 泛泛 地 








吸引 千 万 人 的 注意 。 营 销 的 内 容 应 能 
: 友 间 分 享 ， 然 后 在 不 同 圈 


先 ， 设 计 需 要 传播 的 营销 












































， 取 
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J 容 时 应 当 针 天 
自力 的 人 ”这 一 观念 ， 

















后 一 定 会 为 众人 所 知 。1 
的 好 友 圈 





忘却 “有 影 








访 





























hol 
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本 的 东西 
的 商业 活动 感 兴趣 的 普通 人 以 及 他 们 与 朋友 的 谈话 。 简 单 的 对 









































， 关 注 对 你 从 
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来 丰厚 的 9 报 。 性 清 53 




















谁 牌 服饰 公司 ( American Eagle Outfitters ) 就 是 通过 






































Facebook 的 链接 ， 让 买 家 可 以 同 朋友 分 享 自 

















已 欢 的 衣服 ，i 而 将 销售 














提升 了 57% o 




















将 促使 消息 在 一 个 圈子 内 传播 与 在 不 同 圈子 间 传 播 看 得 同样 





























































































































重要 。 由 
于 同一 圈 内 成 员 的 观念 和 兴趣 相似 ， 所 以 在 这 个 圈子 里 得 以 传播 的 消息 和 
往 容易 影响 更 多 的 成 员 。 强 行 让 营销 内 容 从 一 个 圈子 传递 到 另 一 圈子 ， 可 
能 导致 人 们 将 该 内 容 视 为 垃圾 信息 。 








3.3 社交 图 结构 改变 我 们 受 影响 的 
yaa 


我 们 可 以 选择 与 谁 交 往 ， 但 无 法 左右 他 人 的 交际 圈 


我 们 可 以 选择 与 谁 交往 ， 但 不 能 决定 与 我 们 来 往 的 人 与 谁 往来 ， 
更 不 能 左右 与 我 们 来 往 的 人 来 往 的 人 同 谁 往来 ， 尽 管 我 们 会 受到 这 
种 社交 往来 的 多 方面 影响 。 
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这 个 人 得 了 流感 。 
A Rt 你 会 被 传染 吗 ? 


一 公 一 一 一 从 
总 Q 从 一 一 公 
处 入 一 一 、 Q -一 分 这 个 人 发 现 7 一 
公 一 一 全 个 新 的 乐队 。 你 
O 吕 从 也 能 发 现 吗 ? 
~ 
人 二 一 一 从 
你 你 的 朋友 ” ”你 朋友 ” ”你 朋友 的 


的 朋友 ”朋友 的 朋友 








与 我 们 没有 直接 往来 的 人 对 我 们 的 影响 很 难 被 察觉 


























诸多 调查 研究 表明 ， 尺 管 我 们 与 任何 人 之 间 相 隔 的 人 数 不 超 过 
六 个 ， 但 我 们 所 受 的 影响 只 会 来 自 最 内 层 的 三 个 人 ， 即 我 们 的 朋友 
的 朋友 的 朋友 。， 





重大 影响 : 没有 影响 


全 一 从 一 从 一 从 一 从 一 仙人 
你 朋友 朋友 的 朋友 的 |: 
朋友 朋友 的 朋友 








我 们 只 会 被 社交 





最 内 层 的 三 个 人 影响 





一 
时 


任何 人 之 间 最 多 相隔 六 人 ， 但 要 找到 最 短路 径 很 难 




















或 许 ， 你 已 经 知道 了 六 度 分 割 理论 ， 即 地 球 上 任何 两 个 人 之 间 最 
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多 相隔 六 个 人 。 这 一 观点 的 提出 是 基于 社会 心理 学 家 斯 坦 利 ， 米 尔格 
拉 姆 (Stanley Milgram) 于 20 世纪 60 年 代 进 行 的 一 项 实验 。 实 验 中 ， 
他 让 人 们 用 最 少 的 步骤， 给 只 知道 名 字 的 人 寄 信 。 结 果 发 现 ， 送 达 这 
样 一 封 信 平 均 需 要 经 过 六 个 人 。 最 近 有 关 网 络 联系 的 研究 也 得 出 了 
类 似 的 结论 。 微 软 的 一 位 研究 人 员 在 分 析 了 MSN 上 的 300 亿 段 即时 
对 话 后 得 出 结论 : 每 个 人 同 他 人 建立 联系 ， 中 间 平 均 只 需 6.6 人 。” 























































































































六 度 分 割 理 论 容 易 让 我 们 误 认为 营销 信息 可 轻易 地 传达 至 数 
百 万 人 。 然 而 问题 在 于 ， 六 个 人 的 距离 听 起 来 很 近 ， 但 实际 上 很 远 。 





























五 位 中 间 人 意味 着 起 点 到 终点 之 间 有 一 段 漫长 的 心理 
距离 。 我 们 需要 知道 ， 这 五 个 点 并 不 代表 五 个 不 同 的 人 ， 
而 是 五 个 熟人 圈 一 一 五 层 结构 。 了 解 这 一 点 有 助 于 我 们 正 
确 看 待 该 理论 。 


一 一 斯 坦 利 . 米尔 格拉 姆 ” 














从 两 个 方面 来 看 ， 六 度 分 割 理论 容易 让 人 产生 误解 。 首 先 ， 找 
到 人 与 人 之 间 相 互联 系 的 最 短路 径 十 分 困难 。 假 设 你 我 之 间 仅 隔 两 
度 ， 但 要 找到 我 们 都 认识 的 人 并 非 易 事 。" 其次， 我 们 与 世上 所 有 
其 他 人 都 相隔 六 度 ， 也 就 意味 着 我 们 与 世上 所 有 东西 都 相隔 六 度 ， 
那么 要 找到 这 样 一 条 最 短路 劲 则 是 难于 上 青天 。” 
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从 一 


我 


初 识 某 人 时 ， 很 难关 
这 个 人 ， 更 是 难 上 加 难 。 在 上 














O 


从 一 从 一 从 一 从 一 


约翰 




















判断 你 们 是 否 











有 共同 认识 的 人 ， 


你 





而 要 判断 你 是 否 有 朋友 认识 




















如 的 示例 中 ， 








想 知道 你 同 














册 





我 俩 都 认识 约翰 绝 非 易 寻 





Friend Requests 


KR Alex re 
Vo Friend request accepted 
de on Wall 


Charlie TS 
25 mutual friends 


ri hanie my Do 
ma 


Glenn Pidies 
35 mutual friends 





- 民 Filipa Cm 


Find Friends 


| Add to List 


Not Now 
































How you're connected to Scott 


2nd) Scott ee 


You 


Jennifer Dev 


.… and 38 others 
业 











Facebook (上 图 ) 














How you're connected to Albert 


You 
业 
Simon Fa 
Claire Fem er 
lvanka Ms 
Rick Ps 
Aoife 1 号 mm 
.… and 75 others 
业 
Albert's connections 
业 
GD Albertis 














和 LinkedIn (下 图 ) 











| 


相隔 两 度 (如 上 


洒 





展示 了 相同 的 联系 建立 方式 。 然 而 ， 与 某 人 


和 左下 图 所 示 ) 和 与 某 人 相隔 三 度 (如 右 下 图 所 示 ) 之 间 区 别 很 大 。 








跟 相 隔 三 度 的 人 建立 联系 需要 付出 更 





























跳 去 





几乎 不 可 能 








与 彼此 直接 来 往 的 人 























努力 ， 我 们 需要 找到 合 





适 的 中 间 介 绍 人 ， 而 





同 质 性 限制 了 观点 的 传播 





由 于 我 们 只 跟 与 自己 相似 的 人 来 往 ， 很 x 








育 程度 等 方面 不 同 的 图 




















同 质 性 表明 ， 人 从 





如 果 我 们 的 行为 确实 受到 
































设 
CD 
贡 
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在 种 族 、 收 入 和 受 教 








子 间 传递 其 一 观点 。 ”人 们 会 因 种 种 原因 分 隔 





























开 来 ， 他 们 即便 有 往来 ， 也 会 认为 彼此 相距 其 远 ， 不 愿 分 享 信息 。 


] 很 难受 到 与 自己 生活 方式 名 异 的 名 人 影响 。 














1 了 名 人 的 影响 ， 那 我 们 的 喘 材 很 可 能 和 他 


们 一 样 苗 条 。 个 人 护理 品牌 多 芬 (Dove) 在 开展 “ 百 分 百 美丽 ” 营 
销 活动 时 就 利用 了 这 点 。” 活动 中 ， 推 介 产 品 的 女性 比 名 人 或 者 美 
容 专家 更 有 影响 力 ， 因 为 她 让 女士 们 感觉 到 “和 自己 相似 ”。 
































快速 提示 





策划 营销 活动 时 ， 应 当 把 重点 放 在 能 于 朋友 、 有 有 


























容 上 。 但 是 ， 不 能 期 得 




















的 人 。 这 就 是 要 在 众多 / 





jE 人 ly 











\ 圈 子 内 发 

















一 个 结交 新 朋友 的 











之 间 最 短路 径 的 优势 ， 既 有 








力 方法 就 是 利用 已 经 认识 











朋友 的 朋友 间 传 播 的 内 
首次 接触 营销 内 容 的 人 会 迅速 将 其 传播 给 三 度 以 外 








oo 


人。 这 体现 了 人 与 人 









































助 于 信息 向 更 多 圈子 传播 ， 还 能 便于 人 们 认识 








更 多 的 人 。Airbnb 是 一 家 租房 网 站 ， 人 们 可 通过 它 向 陌生 人 出 租 自 己 的 房 

































































子 。 但 是 ， 由 于 房东 跟 租 房 的 人 不 认识 ， 所 以 相互 之 间 没 有 信任 。Airbnb 




































































利用 Facebook 的 链接 ， 使 人 们 通过 好 友 的 好 友 来 与 
在 ， 询 问 共同 的 好 友 ， 就 能 轻易 得 


知 房子 的 情况 以 及 


他 人 建立 联系 。 现 
房东 是 否 好 相处 。 
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Introducing Airbnb Social Connections 


With Airbnb Social Connections, you 
| steph muaistrionds | Can now find places to rent in your 
Ee | “personal network. 


需 Sunny Roor / 









3.4 小 结 








我 们 的 社交 圈 由 所 有 与 我 们 有 往来 的 人 (这 些 人 我 们 可 以 掌控 ) 
和 与 我 们 来 往 的 人 有 往来 的 人 《这 些 人 我 们 不 能 左右 ) 组 成 。 你 可 
能 不 认识 你 朋友 的 朋友 的 朋友 ， 但 他 们 却 可 以 对 你 的 行为 和 决策 产 
生 重 大 影响 。 

















大 多 数 人 的 社交 圈 都 共享 一 个 普遍 的 模式 : 


口 最 内 疾 包 括 5 个 人 ; 

口 再 往外 一 圈 有 15 个 跟 你 关系 十 分 亲密 的 人 ; 

口 然后 是 约 50 个 不 时 与 你 来 往 且 你 了 解 他 们 生活 状况 的 人 ; 

口 再 外 围 大 约 有 150 个 人 ， 你 跟 他 们 的 来 往 相对 稳定 ; 

口 最 外 围 是 大 约 500 个 与 你 关系 玖 远 的 人 ， 你 认识 这 些 人 ,但 
对 他 们 知之 其 少 。 
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大 多 数 人 都 有 着 互 不 重合 的 朋友 圈 。 这 就 意味 着 每 个 人 都 以 独 
特 的 方式 将 多 个 圈子 联系 在 了 一 起 ， 因 此 ， 在 这 些 圈子 之 间 传 递 消 
县， 必须 经 过 这 样 的 个 人 人。 换言之 ， 传 播 消息 的 人 都 不 过 是 普通 人 。 
每 个 人 与 他 人 的 来 往 都 不 可 替代 ， 所 以 要 想 让 消息 传播 ， 必 须 说 服 
普通 人 。 从 这 个 意义 上 来 说 ， 每 个 人 都 是 有 影响 力 的 人 。 虽 然 有 的 
人 影响 力 大 一 些 ， 但 单独 的 个 人 很 难 对 太 多 的 人 产生 影响 。 利 用 社 




























































































交 网 络 传播 消息 ， 要 比 依靠 单独 的 个 人 更 为 有 效 。 


绝 大 多 数 人 拥有 4 一 6 个 朋友 阁 ， 每 个 朋友 圈 的 人 数 通常 都 少 

















于 10 人。 我们 总 是 认为 自己 的 朋友 形形色色 ， 但 实际 上 我 们 不 过 
在 跟 与 自己 相似 的 人 往来 。 这 也 就 限制 了 观点 的 传播 ， 因 为 观点 
难 在 种 族 、 收 入 和 受 教 育 程度 等 方面 迎 然 不 同 的 峰 子 之 间 传 递 。 














3.5 ”延伸 阅读 


很 


1. 在 Connected: The Surprising Power of Our Social Networks and How 














They Shape Our Lives (Little, Brown，2009) 一 书 中 ， 作 者 Nicho 





las 


Christakis 和 James Fowler 引用 大 量 研 究 结 果 ， 闻 明了 我 们 如 何 被 朋 








友 的 朋友 的 朋友 影响 。 他 们 举 出 的 例子 包括 戒烟 和 减肥 。 




















2. 参阅 Albert-Laszlo Barabasi 所 车 的 Linked: How Everything 1s 


Connected to Everything Else and What It Means (Plume, 2003) 一 





上 。 





3. 参阅 由 Danah Boyd 撰写 并 于 2009 年 发 表 的 研究 论文 :“White 














flight in networked publics? How race and class shaped American teen 
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engagement with MySpace and Facebook ”。 

4. 想 要 深入 了 解 我 们 的 社交 圈 结 构 及 其 如 何在 发 展 过 程 中 变化 ， 
参阅 由 Robin Dunbar 于 2010 年 出 版 的 How Many Friends Does One 
































Person Need? 一 书 。Nicholas Christakis 和 James Fowler 也 针对 现 
代 群 体 展开 过 研究 ， 要 想 大 至 了 解 这 项 研究 ， 参 阅 《 哈 佛 杂志 》 于 
2010 年 刊登 的 文章 :“Networks, Neolithic to now ”。 

5. 要 想 大 致 了 解 Dunbar 的 研究 〈 及 数据 ) 及 其 对 在 线 游戏 的 五 
究 情 况 ， 参 阅 Christopher Allen 在 其 名 为 “Life with Alacrity” 的 博 
客 上 发 表 的 一 篇 文章 :“The Dunbar number as a limit to group size ”。 

6. 了 解 关 于 团体 动力 学 的 详细 内 容 ， 参 阅 David Brook 所 车 的 
The Social Animal: The Hidden Sources of Love, Character, and Achievement 
( 兰 登 书屋 ，2011) 一 书 。 

7. 了 解 更 多 关于 Stanley Milgram 所 做 的 实验 及 人 们 对 其 理论 的 
质疑 ， 参 阅 维基 百科 上 的 文章 :“Small world experiment”。 

8. 参阅 Jure Leskovec 和 Eric Horvitz 于 2008 年 发 表 的 研究 论文 : 



















































































“Planetary-scale views on a large instant-messaging network”( 在 这 篇 
论文 中 ， 他 们 分 析 了 2.4 亿 MSN 用 户 的 300 亿 段 对 话 )。 

9. 引 自 Stanley Milgram 于 1967 年 发 表 在 Psychology Today 杂志 
上 的 文章 :“The small-world problem ”。 








10. 在 Six Degrees: The Science of a Connected Age (Norton, 2003 ) 
一 书 中 ， 作 者 Duncan Watts 阐述 了 找到 人 与 人 之 间 最 短 联系 路 径 的 
困难 所 在 。 

11. 参阅 维基 百科 上 的 文章 :“Dove Campaign for Real Beauty”。 
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4.1 人 际 关 系 的 类 型 和 模式 


我 们 与 任何 人 的 关系 都 是 唯一 的 


任何 两 个 人 之 间 的 关系 都 是 唯一 的 。 我 们 与 他 人 的 来 往 包 括 数 
以 干 计 互 不 相同 的 互动 ， 这 些 互 动 决定 了 我 们 给 彼此 留 下 的 印象 。 
我 们 和 不 同 的 人 杀 密 程度 不 一 ， 在 朋友 疾 里 也 是 如 此 。 在 某 些 话题 
上 ， 我 们 信任 一 些 朋 友 ， 在 另 一 些 话 题 上 ， 则 会 信任 别 的 朋友 。 遇 
到 困难 时 ， 我 们 会 向 密友 求助 ， 但 在 不 同 密友 面前 的 表现 会 有 所 不 
同 。 这 些 独特 的 人 际 关系 会 对 我 们 与 他 人 来 往 时 的 行为 产生 重大 


影响 。 




















es 



























































我 们 拥有 不 同类 型 的 人 际 关系 





尽管 每 一 段 人 际 关 系 都 是 唯一 的 ， 但 仍 可 根据 它们 的 不 同 特征 
进行 分 类 ， 以 更 好 地 了 解 它们 。 利 兹 :斯 宾 塞 (Liz Spencer) 和 雷 : 帕 
尔 (Ray Pahl) 通过 研究 ， 总 结 了 8 种 人 际 关系 :， 























口 认识 的 人 (associates) 指 彼此 不 太 了 解 ， 仅 一 起 参加 过 某 项 
活动 (如 共同 的 爱好 或 体育 活动 ) 的 人 。 

口 有 用 的 联系 人 (useful contacts ) 指 可 相互 提供 信息 和 建议 的 人 。 
这 类 信息 和 建议 往往 与 工作 或 事业 相关 。 

口 玩 伴 〈fun friends) 指 主 要 为 了 娱乐 而 往来 的 人 。 这 类 人 之 间 
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交情 不 深 ， 不 能 给 彼此 提供 情感 上 的 支持。 

口 帮忙 的 朋友 〈favor friends) 指 可 以 在 行事 而 非 情 感 上 为 彼此 
提供 帮助 的 人 。 

口 益友 〈helpmates) 同时 具有 帮忙 的 朋友 和 玩 伴 的 特征 。 他 们 
可 以 为 了 娱乐 而 相处 ， 也 可 在 行事 上 互相 帮助 。 

口 好友 (comforters) 与 益友 类 似 ， 但 彼此 交情 更 深 。 

口 密友 (confidants) 之 间 无 话 不 谈 ， 他 们 喜欢 跟 对 方 相 处 ， 但 

` 总 是 能 为 对 方 提供 实际 的 帮助 。 

口 知己 (soulmates ) 具 有 以 上 所 有 类 型 的 特征 ， 与 我 们 最 为 亲近 。 
















































































我 们 的 密友 和 知己 届 指 可 数 ， 通 常 少 于 5 个 。 











为 更 好 地 理解 各 种 独特 的 人 际 关 系 ， 可 将 它们 分 为 强 联 系 和 弱 
联系 。 对 于 这 两 者 之 间 的 差别 ， 社 会 心理 学 家 和 人 类 学 家 已 经 开展 
了 深入 的 研究 。 强 联系 包括 与 自己 关系 最 为 亲密 的 人 ， 即 挚友 和 家 
人 。 弱 联系 则 是 自己 不 太 了 解 的 人 ， 也 包括 新 近 认 识 并 打算 与 之 建 
立 强 联 系 的 人 以 及 通过 他 人 认识 的 人 如 朋友 的 朋友 )。 知 己 、 密 友 
和 好 友 属 于 强 联 系 ， 益 友 、 帮 忙 的 朋友 、 玩 伴 、 有 用 的 联系 人 和 认 
识 的 人 属于 弱 联系 。4.2 节 和 4.3 节 将 就 这 两 种 联系 展开 探讨 。 
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的 


我 们 的 弱 联系 远 多 于 强 联系 





我 们 拥有 不 同 模式 的 人 际 关系 


研究 人 员 总 结 出 了 人 际 关 系 的 不 同 模式 。 前 文 提 到 了 以 社交 图 
结构 为 核心 的 人 际 关系 模 式 ， 探 讨 了 社交 圈 如 何 被 分 解 为 人 数 少 于 
10 的 独立 小 圈子 。 斯 宾 塞 和 帕 尔 在 研究 了 社交 奖 之 中 的 人 际 关 系 模 
式 后 发 现 ， 没 有 人 拥有 上 文 提 到 的 全 部 8 种 类 型 的 朋友 。 实 际 上 ， 
人 们 多 拥有 来 自 不 同人 际 关 系 类 型 轿子 的 朋友 。 这 些 人 际 关系 类 型 
可 归结 为 4 种 主要 模式 : 基础 型 、 强 烈 型 、 集 中 型 和 广泛 型 。 
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基础 型 友谊 模式 指 仅 拥 有 简单 的 友情 的 人 ， 他 们 通常 有 玩 位 
和 认识 的 人 两 种 朋友 。 这 类 人 与 家 人 芯 远 ， 往 往 独 目 解 决 情感 上 的 





难题 。 


人 1 


RAN 






人 ~ 











基础 型 友谊 模式 





强烈 型 友谊 模式 指 有 深厚 友情 的 人 ， 他 们 通常 有 密友 和 知己 两 
种 朋友 。 这 类 人 会 将 “真正 的 朋友 ”和 其 他 熟人 清楚 地 区 分 开 来 。 
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强烈 型 友谊 模式 


集中 型 友谊 模式 指 同 时 拥有 简单 友 背 和 深厚 友 应 的 人 ， 他 们 通 
常 有 屈指 可 数 的 知己 和 密友 以 及 为 数 较 多 的 玩 伴 。 
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集中 型 友谊 模式 











广泛 型 友 话 横 式 指 既 有 简单 和 深厚 友 请 ， 又 拥有 其 他 更 多 友 请 
类 型 的 人 。 对 这 类 人 来 说 ， 玩 伴 或 许 不 及 帮忙 的 朋友 或 密友 的 数量 
多 ， 但 知己 往往 只 有 一 两 个 。 
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广泛 型 友谊 模式 


快速 提示 

营销 活动 的 一 个 普遍 误区 就 是 针对 所 有 类 型 的 人 际 关系 展开 设计 。 针 
对 朋友 设计 的 营销 内 容 应 该 和 针对 朋友 的 朋友 以 及 针对 陌生 人 设计 的 营销 
内 容 是 不 一 样 的 。 要 想 获得 营销 上 的 成 功 ， 应 针对 你 认为 最 重要 的 那 一 类 
人 际 关系 进行 设计 。 

















4.2 强 联 系 


强 联 系 指 我 们 最 关心 的 人 
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强 联 系 为 我 们 最 亲近 的 朋友 和 家 人 。 他 们 是 我 们 最 信任 的 人 ， 也 
是 我 们 情感 支持 的 来 源 。 强 联系 与 我 们 的 健康 和 笠 福 上 县 县 相关 。 研 究 
表明 ， 拥 有 强 联 系 的 人 患 心 脏 病 的 几率 更 低 ， 得 感冒 与 流感 的 次 数 也 








较 少 。 家 人 在 强 联系 中 占 重 大 比例 。 朋 友 、 家 人 、 同 事 、 邻 居 都 属 














于 强 联系 。 其 中 ， 家 人 甚至 会 占 到 一 半 ， 尽 管 在 我 们 的 社交 网 络 里 ， 
非 家 人 远 比 家 人 多 。 在 其 他 条 件 完全 一 致 的 情况 下 ， 家 人 更 为 重要 。 

















强 联系 常常 被 称 为 处 于 社 








上 交 网 络 “内 





圈 ” 











的 人 
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我 们 的 强 联系 甚 少 


绝 大 多 数 人 拥有 的 强 联系 少 于 10 个 ， 许 多 则 不 到 5 个 。 我 们 
将 自己 信任 的 社交 圈 限 定 在 很 小 的 范围 内 。 一 项 针对 3000 名 美国 人 
展开 的 研究 发 现 ， 他 们 的 强 联 系 为 2 一 6 人 。 2002 年 至 2007 年 间 
开展 的 一 项 研究 表明 ， 人 们 会 有 10 位 朋友 和 家 人 每 周 都 要 见面 或 聊 
天 。“ 另 一 项 就 5124 个 成 年 人 展开 的 调查 发 现 ， 人 们 的 平均 强 联 系 
人 数量 为 11 个 。 
































我 们 的 大 部 分 交流 都 是 同 强 联 系 展开 的 


有 关 人 际 交流 的 研究 发 现 ， 我 们 大 多 数 的 交流 都 是 跟 情感 上 与 
自己 最 亲近 以 及 最 乐意 关注 我 们 的 人 进行 的 。 与 我 们 有 持续 往来 的 
人 平均 为 7 一 15 个， 但 80% 的 来 往 都 是 同 固定 的 5 一 10 个 人 展开 
的 。 "我们 的 电话 80% 都 是 打 给 固定 的 4 个 人 。 除 面对面 交流 以 外 ， 
人 们 主要 通过 电话 、 短 信 这 类 被 认为 最 可 靠 的 交流 渠道 与 强 联 系 交 
流 。 随 着 越 来 越 多 的 人 开始 使 用 社交 网 站 ， 以 及 越 来 越 多 的 人 能 够 
利用 手机 登录 社交 网 站 ， 人 们 与 强 联 系 在 社交 网 站 上 的 联络 不 断 增 
多 。 有 关 研 究 表 明 ， 人 们 主要 利用 社交 网 站 来 加 强 已 有 的 人 际 关系 ， 
而 非 建立 新 的 关系 。 事 实 上 ， 两 个 人 之 间 见 面 、 打 电话 越 频繁 ， 网 
上 交流 也 越 多 。” 




































































人 们 在 Facebook 上 平均 拥有 160 个 好 友 ， 但 仅 与 当中 的 4 一 6 
个 有 直接 联系 。 在 Facebook 上 ， 我 们 经 常 查 看 众多 好 友 的 状态 更 新 
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但 真正 发 送 邮 件 、 私 信和 即时 消息 或 是 表达 喜欢 、 发 表 评 论 的 对 象 ， 
平均 每 周 仅 4 人 ， 平 均 每 月 则 仅 为 6 人 。 " 别 忘 了 ， 我 们 几乎 每 天 都 
会 登录 Facebook。 还 有 另 有 一 项 调查 研究 试图 通过 分 析 Facebook 照 
片 的 标签 ， 来 了 解 人 们 在 现实 生活 中 的 来 往 情况 。 结 果 显 示 ， 每 个 
人 平均 被 6 一 7 个 人 在 照片 中 添加 了 标签 。" 所 有 这 些 数据 都 折射 
出 了 我 们 的 现实 生活 : 多 数 人 的 强 联系 少 于 5 个。 网 络 上 与 现实 生 
活 中 ， 我 们 的 强 联 系 都 为 数 甚 少 ， 且 数量 一 致 。” 

























































































强 联系 对 我 们 的 影响 甚大 

















有 关 决 策 制定 的 研究 不 断 发 现 ， 我 们 受 感情 上 与 自己 最 为 杀 密 
的 人 的 影响 甚大。 其 中 ， 人 至 交 好 友 间 的 相互 影响 最 为 深重 。” 我们 
与 好 友 拥 有 相同 爱好 的 可 能 性 比 陌生 人 高 出 3 一 5 倍 。 ”这 并 非 新 
鲜 事 。 早 在 20 世纪 40 年 代 ， 有 关 投 票选 举 的 调查 就 发 现 ， 家 人 和 
亲近 的 朋友 对 人 们 选择 投票 对 象 的 影响 远 比 媒体 宣传 重大 。“70 年 
来 ， 尽 管 技术 日 新 月 异 ， 但 这 种 影响 模式 依然 未 变 。 三 家 调查 公司 
Forrester、Polara 和 Edelman 分 别 开 展 的 调查 一 致 表明 ， 人 们 在 接受 
产品 购买 建议 方面 ， 选 择 相信 自己 好 友 或 熟人 的 概率 比 相信 博客 写 
手 或 者 专家 的 概率 高 出 3 ~4 信 。 ”就 社交 网 络 展 开 的 研究 表 
明 ， 人 们 只 会 影响 少数 人 ， 也 只 会 被 少数 人 影响 。” 另 有 研究 表明 ， 
我 们 容易 受到 周围 人 的 影响 ， 而 这 些 人 往往 都 是 我 们 的 强 联系 。” 
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围绕 强 联系 将 出 现 新 的 工具 ， 并 改变 我 们 的 购物 方式 











我 们 信任 自己 的 强 联系 ， 愿 意 告 诉 他 们 上 自己 生活 中 的 隐私 ， 如 
要 做 什么 、 要 去 什么 地 方 、 买 或 不 买 哪 件 东 西 。 如 果 可 以 的 话 ， 我 
们 将 来 还 能 知道 朋友 去 过 的 地 方 、 在 哪 家 商店 或 购物 网 站 购物 ， 以 
及 他 们 购买 过 什么 东西 或 服务 ， 同 时 也 能 得 知 他 们 对 这 些 购物 经 历 
的 评价 。 即 使 没有 明确 的 评价 ， 我 们 也 能 就 该 买 什么 直接 向 他 们 征 
求 意见 和 建议 。 购 买 产品 和 服务 时 ， 我 们 会 参照 朋友 的 购物 经 历 进 































































































快速 提示 
通过 支持 人 们 现 有 的 交流 媒介 ( 电话 、 短 信 、 电 子 邮件 和 Facebook )， 
方便 人 们 从 强 联系 处 获得 购物 反馈 。 


















































由 于 强 联系 对 我 们 的 影响 最 大 ， 营 销 活动 的 策划 应 围绕 他 们 展开 。 例 
































如 ， 应 该 让 人 们 多 了 解 一 些 少数 亲近 朋友 的 消息 ， 而 不 必要 告诉 他 们 许多 

















不 熟悉 的 人 的 一 点 点 消息 。 


4.3” 弱 联系 
弱 联 系 指 我 们 了 解 不 多 的 人 


弱 联 系 常常 是 朋友 的 朋友 或 新 近 刚 认识 的 人 。 我 们 将 弱 联 系 


UD 
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的 许多 人 称 为 熟人 。 同 自己 的 弱 联 系 ， 我 们 不 常 联系 ， 甚 至 几 个 月 、 
几 年 都 没有 直接 往来 。 我 们 清楚 哪些 人 属于 弱 联系 ， 知 道 他 们 的 名 
字 ， 也 能 认 出 他 们 ， 但 对 他 们 中 的 多 数 人 了 解 其 少 。 我 们 的 弱 联系 
可 达 数 百人 ， 但 如 前 文 提 到 的 ， 我 们 只 能 同 当 中 约 150 人 维持 这 种 
关系 。 





弱 联 系 指 我 们 了 解 不 多 的 人 


社交 网 络 让 我 们 与 弱 联系 的 交流 变 得 更 为 容易 。 尺 管 我 们 可 能 
不 会 直接 与 他 们 往来 ， 但 相 比 过 去 纯粹 靠 “ 闲 言 碎 语 ” 来 了 解 他 们 ， 
如 今 可 以 更 便捷 地 了 解 他 们 的 生活 进展 。 同 时 ， 社 交 网 络 也 为 我 们 
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删 


带 来 了 现实 生活 中 不 会 遇 到 的 往来 槛 粹 。 人 们 
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常会 为 是 否 添加 或 


名 
除 某 个 好 友 而 犯愁 ， 因 为 他 们 在 生活 中 可 能 会 见 到 该 人 。 网 络 社 



































交工 具 这 种 非 黑 即 白 的 二 元 处 置 方式 ， 失 去 了 现实 生活 中 与 弱 联 系 
往来 时 所 具有 的 内 转 腾 挪 的 空间 。 


们 






































我 们 与 弱 联 系 来 往 ， 通 常 是 出 于 共同 利益 或 目标 。 这 意味 着 我 


Lm 











与 他 们 可 能 是 通过 双方 共同 的 朋友 而 认识 ， 或 是 因为 需要 共同 完 








成 某 项 任务 而 互动 。 我 们 与 他 们 来 往 ， 还 可 能 是 因为 大 家 拥有 共同 


的 











爱好 ， 或 在 同一 个 运动 队 ， 或 都 需要 寻找 某 些 消息 。 


弱 联 系 可 能 是 消息 的 重要 来 源 





社会 学 家 马克 ' 格 兰 诺 维 特 (Mark Granovetter) 在 其 发 表 的 关 








于 强 弱 联系 的 重要 研究 论文 中 指出 ， 弱 联系 往往 是 比 强 联 系 更 好 的 


消 
圈 








息 来 源 。” 弱 联系 处 于 社交 图 的 外 围 ， 这 就 意味 着 相 比 处 于 社交 














中 心 的 强 联 系 ， 他 们 的 来 往 对 象 背 景 更 为 丰富 。 他 们 通过 这 些 人 





会 获得 更 多 的 新 信息 ， 因 而 他 们 往往 比 强 联系 知道 得 更 多 。 我 们 的 
大 脑 可 以 下 意识 地 感知 到 这 种 规律 ， 并 指示 我 们 从 社交 圈 两 三 圈 之 


外 


事 ; 


外 






































的 人 那里 找寻 信息 ， 以 保证 自己 可 以 掌握 新 的 信息 。 我 们 做 很 多 
青 时 都 会 遵循 这 种 规律 ， 例 如 找 新 工作 或 好 的 钢琴 老师 时 就 会 从 
围 的 弱 联 系 圈 里 入 手 。” 





























从 弱 联 系 处 获取 信息 不 利 的 一 点 在 于 ， 我 们 对 他 们 了 解 不 多 ， 


不 知道 是 否 应 该 相信 他 们 的 判断 。 他 们 的 可 信 度 不 如 我 们 的 强 联系 
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高 。 因 此 ， 了 解 弱 联系 的 基本 信息 ， 也 能 促进 人 与 人 之 间 的 交流 。 
我 们 需要 确定 弱 联 系 确实 有 资格 与 我 们 谈论 特定 的 话题 ， 而 且 他 们 
也 的 确 值得 信任 。 






































上 文 可 理解 为 促进 与 交往 较 少 的 人 交流 有 助 于 开展 商业 活动 。 
研究 表明 ， 产 品 在 网 上 获得 的 积极 评价 增多 一 到 两 个 月 之 后 ， 其 市 
场 份额 也 会 增加 。™ 




















Q Q Ee 
站 公信 RA ARR 
&|o 公 员 O Q 

Q 信 公 
人 Q 有 
太公 全 全 分 全 从 RA 





询问 的 人 数 


























向 他 人 寻求 信息 和 观点 时 ， 人 们 首先 会 询问 自己 的 强 联系 ， 因 为 虽然 弱 联系 了 解 更 
多 关于 该 话题 的 信息 ， 但 人 们 会 更 为 信任 强 联系 
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快速 提示 
: 策划 营销 内 容 时 应 认识 到 ， 尽 管 弱 联系 掌握 的 信息 比 强 联系 多 , 但 
: 人们 往往 更 信任 后 者 。 加 大 人 与 人 之 间 的 信任 极为 重要 。 为 此 ， 可 让 对 广 
:知道 有 双方 都 认识 的 人 ， 或 者 强调 双方 的 共同 利益 ， 或 者 告诉 对 方 信息 的 













































































4.4 人 际 关 系 如 何 变化 


强 联 系 和 弱 联 系 会 随 着 时 间 慢 慢 变 化 ， 而 且 这 个 过 程 通常 要 持 
续 多 年 。 我 们 一 生 都 在 不 断 结识 新 人 ， 并 和 当中 一 些 人 的 关系 变 得 
更 近 。 由 于 精力 有 限 ， 我 们 会 与 曾经 一 些 关 系 很 近 的 人 渐渐 朴 远 。 
弱 联 系 可 能 转化 为 强 联 系 ， 强 联系 也 可 能 转化 为 弱 联 系 。 社 会 学 家 
彼得 . 马 斯 登 (Peter Marsden) 发 现 ， 强 联系 的 数量 会 随 着 我 们 年 
岁 的 增长 递减 ， 递 减 幅度 因 人 而 异 ， 主 要 取决 于 人 们 是 否 接受 过 大 
学 教育 或 是 否 喜 欢 搬迁 。 接 受过 高 等 教育 的 人 拥有 的 强 联 系数 量 通 


常 是 没 念 完 高 中 的 人 的 两 信 。™ 









































































































































煌 宾 塞 和 帕 尔 在 开展 有 关 友 谊 的 调查 时 发 现 ， 有 些 人 会 一 直 维 
持 与 在 生命 某 一 阶段 结识 的 朋友 的 友情 ， 而 与 新 认识 的 人 仅 保 持 熟 
人 关系 ; 有 些 人 则 会 在 生命 的 不 同 阶段 不 断 结交 新 人 ， 朋 友 换 了 一 
荐 又 一 茬 。 另 外 有 人 会 不 断 累 积 朋 友 ， 在 其 生命 的 每 一 阶段 ， 都 有 
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新 朋友 加 入 ， 但 与 老 朋 友 也 会 继续 保持 往来 。 









































快速 提示 : 
无 论 是 在 社交 网 络 应 用 程序 还 是 消费 者 营销 数据 库 中 ， 我 们 都 需要 及 








: 时 更 新 名 单 。 我 们 应 了 解 人 们 是 否 还 会 向 过 去 那些 人 求助 ， 清 楚 他 们 信赖 
的 对 象 是 否 已 经 改变 。 








我 们 与 每 个 人 的 关系 都 是 唯一 的 ， 而 且 这 些 关 系 会 深刻 影响 我 
们 在 他 人 面前 的 行为 。 











认识 每 一 段 独特 关系 的 最 好 方式 之 一 ， 就 是 将 它们 归 为 强 联系 
和 弱 联系 。 强 联系 为 与 自己 关系 最 杀 近 的 人 ， 弱 联系 则 指 自己 了 解 
不 多 的 人 。 
































众多 研究 发 现 ， 大 多 数 人 的 强 联 系 人 数 少 于 10 个 ， 很 多 人 则 不 
到 5 个 。 通 常 ， 我 们 信任 的 人 较 少 。 我 们 的 大 多 数 交 流 都 是 同 强 联 
系 展开 的 。 由 于 我 们 的 大 部 分 注意 力 都 集中 在 强 联 系 上 ， 因 此 我 们 
受 这 些 人 的 影响 最 为 深重 也 就 不 足 为 奇 。 


















































弱 联 系 为 我 们 的 熟人 ， 与 我 们 的 交流 较 少 。 与 强 联系 相 比 ， 弱 
联系 交往 的 人 背景 更 为 丰富 ， 因 而 他 们 是 更 好 的 消息 来 源 。 弱 联系 
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可 传播 更 多 的 新 信息 ， 他 们 所 知道 的 通常 要 比 强 联系 多 。 
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4.6 延伸 阅读 


1. 参阅 Liz Spencer 和 Ray Pahl 所 车 的 Rethinking Friendships: 
Hidden Solidarities Today (普林斯顿 大 学 出 版 社 ，2006) 一 书 。 
2. 在 Viral Loop: From Facebook to Tiwitter How Today’s Smartest Businesses 











Grow Themselves (Hyperion，2009) 一 书 中 ，Adam Penenberg 对 一 些 调 
查 研究 进行 了 回顾 。 这 些 研究 中 ， 包 括 一 项 澳大利亚 人 展开 的 为 期 
10 年 的 研究 ， 指 出 了 深厚 的 友 证 与 保持 健康 之 间 的 关系 。 
3. 在 Connected (Little, Brown，2009) 一 书 中 ，Nicholas Christakis 
和 James Fowler 讲述 了 他 们 对 3000 名 美国 人 展开 的 一 项 调查 。 
4. 参考 南 加 州 大 学 数字 未 来 中 心 (digitalcenterorg) 于 2002 年 
至 2007 年 展开 的 调查 。 
5. 参阅 惠普 实验 室 的 研究 人 员 于 2009 年 发 表 的 研究 论文 : 


“ Social networks that matter: Twitter under the microscope ”。 




























































































6. 参阅 Stefana Broadbent 于 usagewatch.org 上 发 表 的 文章 :“The 
small size of our communication network ”。 

7. 该 数据 来 自 人 种 志学 者 Stefana Broadbent 在 2009 年 的 TED 
大 会 上 所 作 的 专题 发 言 ， 登 录 YouTube 可 观看 该 发 言 的 视频 。 
Broadbent 做 了 大 量 关于 人 们 如 何 相 互 沟 通 的 研究 ， 欲 了 解 详细 内 


容 ， 请 登录 usagewatch.org。 
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8. 参阅 皮 尤 研究 中 心 (Pew Research Center) 于 2006 年 发 表 的 
报告 :“The strength of internet ties ”。 
9. 数据 选 自 Facebook 内 部 统计 分 析 。 
10. 参阅 Connected ( 见 第 3 条 ) 一 书 中 对 Facebook 照片 标签 的 











11. 多 项 调查 都 表明 ，Facebook 上 几乎 所 有 的 好 友 都 是 用 户 先 
在 现实 生活 中 认识 的 。 欲 了 解 相 关内 容 ， 请 参阅 曼彻斯特 商学 院 研 
究 人 员 于 2009 年 发 表 的 研究 论文 : “The problem of conflicting social 














spheres”。 








12. 在 Connected( 见 第 3 条 ) 一 书 中 ，Nicholas Christakis 和 
James Fowler 描述 了 最 好 的 朋友 之 间 如 何 发 挥 最 大 影响 力 、 社 交 圈 
内 三 圈 之 外 的 影响 力 如 何 产生 ， 以 及 超 二 元 传播 的 概念 是 什么 。 

13. 参阅 Andy Sernovitz 在 Word of Mouth Marketing (Kaplan, 2009 年 ) 
一 书 中 所 引用 的 研究 。 

14. 参阅 Paul Lazarsfeld 于 20 世纪 四 五 十 年 代 所 做 的 研究 ， 特 
别 是 The Peoples Chnoice〈 美 国 哥 伦比 亚 大 学 ，1944 年 ) 和 Voting: 4 
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Study of Opinion Formation in a Presidential Campaign (芝加哥 大 学 出 
版 社 ，1954) 两 本 书 。 
15. 登录 Jeremiah Owyang 的 博客 web-strategist.com， 参 阅 其 于 
2008 年 发 布 的 帖子 : “Who do people trust? ”。 
16. 2008 年 度 埃 德 尔 曼 信 任 度 调查 (Edelman Trust Barometer )。 
17. pollara.ca 网 站 未 提供 调查 研究 的 访问 路 径 。 了 解 更 多 关于 
该 研究 的 内 容 ， 可 阅读 Read Write Web 上 的 文章 :“Study: There is no 
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tipping point, blog readers are skeptical ”。 





18. 参阅 Michael Trusov、Randolph Bucklin 和 Koen Pauwels 于 





2009 年 发 表 的 研究 论文 :“Effects of word-ofmouth versus traditional 
marketing: Findings from an internet social networking site ”。 


19. 参阅 Peter Marsden 于 1987 年 在 《美国 社会 学 评论 》 上 发 表 








的 文章 :“Core discussion networks of Americans ”。 


20. 参阅 Mark Granovetter 于 1973 年 发 表 的 完整 的 研究 论文 :The 





Strength of weak ties ”。 

21. Granovetter( 见 第 20 条 ) 研究 了 人 们 找 新 工作 的 方式 ; 
Christakis 和 Fowler《〈 见 第 12 条 ) 就 人 们 如 何 寻 找 一 名 新 的 钢琴 老 
师 展开 了 研究 。 

22. 参阅 Charlene Li 和 Josh Bernoff 在 Groundswell (哈佛 商学 
院 出 版 社 ，2008) 一 书 中 对 这 项 调查 研究 的 描述 。 

23. 参阅 Peter Marsden 于 1987 年 发 表 的 完整 的 研究 论文 :“Core 



























































discussion networks ofAmericans ”。 
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5.1 来 往 的 人 多 并 不 代表 影响 力 大 


影响 力 的 大 小 难以 衡量 


过 去 十 年 间 ， 市 场 营 销 人 员 总 是 在 寻找 对 信息 传播 有 巨大 影响 
力 的 人 ， 这 些 人 也 就 是 人 们 常 说 的 “有 影响 力 的 人 ”。 这 种 说 法 主要 
受 马 尔 科 姆 ， 格拉 德 韦 尔 所 著 的 畅销 书 《 引 爆 点 》 影 响 。 书 中 ， 他 
提出 了 “个 别人 物 法 则 ”。 该 法 则 指出 ， 社 会 中 存在 为 数 不 多 的 有 巨 

影响 力 的 人 ， 如 果 你 能 联系 并 影响 他 们 ， 那 么 就 可 借助 他 们 影响 
数 百 、 数 和 干 甚至 数 百 万 的 人 。 格 拉 德 韦 尔 把 “有 影响 力 的 人 ”的 特 
征 总 结 为 人 脉 广 、 说 服 力 强 并 在 其 领域 深 受 信任 。， 













































































前 文 提 到 ， 过 分 关注 “有 影响 力 的 人 ”主要 是 由 于 我 们 希望 世 
界 运 行 的 方式 与 其 实际 运行 方式 并 不 一 致 。 口 头 传播 网 络 〈 包 括 所 
有 的 人 、 所 有 的 交互 和 所 有 的 沟通 渠道 ) 非常 复杂 ， 因 此 通常 无 法 
观测 。 而 且 ， 即 便 我 们 试图 了 解 口头 传播 网 络 ， 也 只 能 看 到 被 传播 
的 消息 ， 看 不 到 没有 传播 的 部 分 。 这 种 复杂 性 导致 我 们 把 巧合 和 相 
关 性 混同 为 因果 关系 。” ”回顾 一 件 已 经 发 生 了 的 事情 ， 我 们 只 会 
到 最 明显 的 参与 者 ， 认 为 他 们 对 整个 事件 的 影响 最 大 。 格拉 德 韦 尔 
提出 的 “个 别人 物 法 则 ”的 问题 恰恰 就 在 于 此 。 我 们 总 是 容易 把 事 
情 的 顺利 完成 归功 于 那些 有 影响 力 的 人 ， 却 没有 认真 去 了 解 事情 所 
处 的 复杂 网 络 。 
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交际 广 的 人 并 不 一 定 影响 力 大 


多 数 研究 表明 ， 一 个 人 交际 范围 的 大 小 和 其 影响 力 大 小 没有 必 
然 的 联系 。 即 使 有 影响 力 的 人 的 确 存 在 ， 并 且 在 某 些 特定 的 情况 下 ， 
这 些 人 确实 可 以 深刻 地 影响 很 多 人 ， 但 发 掘 出 他 们 需要 付出 很 大 的 
代价 ， 远 不 如 使 用 其 他 现 有 营销 策略 来 得 值 当 。 



















































































针对 推 特 网 的 研究 表明 ， 观 点 的 大 规模 传播 非常 军 见 。 一 项 研 
究 对 推 特 网 上 的 7400 万 条 信息 进行 了 分 析 。 当 中 ， 上 只 有 几 十 条 信息 
被 转发 上 干 次 ， 两 条 信息 被 转发 上 万 次 。 实 际 上 ，98% 的 推 迁 信息 
都 没有 得 到 一 次 转发 。 另外 ， 推 特 用 户 中 好 友 最 多 的 人 ， 信 息 被 好 
友 转 发 和 提 到 的 次 数 不 一 定 最 多 。 
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对 于 观点 的 传播 ， 社 交 圈 的 结构 远 比 单个 人 的 因素 重要 。 邓 
表 … 沃 次 对 斯 坦 利 * 米尔 格拉 姆 的 六 度 分 割 理论 重新 进行 了 研究 。 
他 研究 的 对 象 更 多 ， 包 括 来 自 166 个 国家 的 60 000 人 。 他 发 现 ， 在 
信息 传播 过 程 中 不 存在 “有 影响 力 的 人 ”。 人 们 不 会 把 信息 传递 给 自 
己 认 为 的 交际 广泛 的 人 ， 而 是 会 传递 给 与 该 消 有 契合 点 或 是 会 将 
信息 继续 传播 下 去 的 人 。 


















































寻找 影响 力 大 的 人 是 一 种 有 风险 的 策略 








尽管 有 些 人 确实 比 其 他 人 更 具 影 响 力 ， 但 这 类 人 的 数量 远 比 我 
们 想象 的 少 ， 并 且 寻 找 他 们 十 分 艰难 且 花 费 巨 大 。 那 些 名 号 最 响 、 
曝光 率 最 高 的 人 并 不 一 定 具 有 很 大 的 影响 力 。 尽 管 交 际 广泛 的 人 比 
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普通 人 更 有 可 能 带动 信息 的 传播 ， 但 能 否 成 功 带 动 往往 存在 很 大 变 
数 ， 因 而 寻找 他 们 是 一 种 有 风险 、 不 可 靠 的 策略 。- 




















我 们 已 经 知道 ， 每 个 人 与 他 人 的 联系 都 是 唯一 的 。 所 以 ， 要 想 
让 信息 在 人 群 中 传播 ， 就 需要 说 服 普通 人 将 这 些 信息 传递 下 去 。 从 
这 个 意义 上 讲 ， 每 个 人 都 具有 影响 力 。 我 们 都 在 不 同 程度 地 影响 着 
他 人 。 在 特定 的 话题 上 ， 每 个 人 都 会 被 认为 是 有 见识 的 人 。 



















































































企业 开展 营销 活动 时 ， 应 该 寻找 对 营销 内 容 感 兴趣 的 普通 人 ， 而 非 所 



























































谓 具 有 巨大 影响 力 的 人 。 将 目标 锁定 在 大 量 ( 如 数 千 人 ) 普通 人 身上 ， 要 







































































比 寻 找 少 数 影 响 力 很 大 的 个 人 更 利于 观点 的 传播 。 这 些 普通 人 不 会 以 个 体 









































的 形式 出 现 ， 你 无 需 记 住 他 们 的 名 字 ， 但 应 了 解 他 们 是 否 具 有 一 种 适合 的 















































特质 ， 即 他 们 是 否 对 你 要 说 的 感 兴趣 。 利 用 大 量具 有 这 种 特质 的 人 来 带动 
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一 些小 规模 信息 流 的 传播 ， 可 以 避免 一 些 不 可 预期 因素 的 影响 ， 并 











产生 积极 的 效果 。 





5.2 ”人 会 被 影响 ， 所 以 思想 得 以 传播 


思想 通常 在 人 们 的 接受 门槛 较 低 时 得 到 传播 














思想 的 传播 涉及 两 方 ， 即 传播 者 和 接受 者 。 我 们 常常 会 忽略 接 
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受 思想 的 一 方 ， 不 去 考虑 他 们 是 否 容易 受到 影响 。 研 究 人 员 将 这 一 
点 称 为 人 们 的 “接受 门槛 ?。 不 同 的 人 对 新 思想 的 接受 门槛 不 尽 相 
同 ， 同 一 个 人 对 不 同 思 想 的 接受 门槛 也 不 一 样 。 比 如 ， 某 个 人 在 茶 
个 话题 上 容易 受到 影响 ， 但 在 另 一 个 话题 上 就 很 难 被 影响 。 






























































我 们 的 接受 门槛 会 受过 去 经 历 的 影响 ， 比 如 关于 某 种 品牌 愉快 
或 不 愉快 的 经 历 ， 也 会 受 我 们 是 否 具有 规避 风险 的 性 格 或 根深 蒂 操 
的 习惯 的 影响 。 如 果 很 多 我 们 信赖 的 人 《如 朋友 、 家 人 或 邻居 ) 接 
受 了 某 些 事物 ， 我 们 对 这 些 事物 的 接受 门槛 就 会 降低 。 我 们 常 把 某 
一 思想 的 传播 归功 于 曝光 率 高 、 交 际 范围 广 的 人 ， 认 为 他 们 共有 很 
大 的 影响 力 ， 但 实际 上 该 思想 的 传播 是 因为 很 多 人 对 它 的 接受 门槛 
较 低 而 已 。 





































































































高 门槛 低 门 槛 


对 新 思想 的 接受 门槛 较 低 的 人 要 容易 影响 得 多 
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思想 的 广泛 传播 需要 依靠 相互 联系 、 易 被 影响 的 人 群 





邓肯 ' 沃 欧 开 展 的 多 项 研究 发 现 ， 一 种 思想 得 以 传播 的 关键 因 
素 并 不 是 具备 有 影响 力 的 人 ， 而 是 存在 相互 联系 且 易 被 影响 的 不 同 
人 和 群 。 如 果 没 有 这 样 的 人 群 ， 那 么 即便 是 最 具 影 响 力 的 人 ， 也 无 法 
使 思想 广泛 传播 。 这 就 是 说 ， 了 解 思 想 传播 所 需要 的 社交 图 结构 比 
了 解 具有 较 大 影响 力 的 个 人 更 为 重要 。 








































































































策划 营销 内 容 时 ， 需 要 考虑 接受 门槛 高 低 不 同 的 人 对 营销 内 容 的 接受 
情况 。 不 同 的 人 看 待 营销 内 容 的 方式 不 尽 相同 。 最 好 针对 接收 门槛 高 或 低 
的 一 方 优化 营销 内 容 ， 切 莫 试 图 说 服 双方 都 接受 。 

考虑 如 何 降 低 人 们 的 接受 门槛 。 一 个 简单 易 行 的 方法 就 是 通过 他 们 的 
好 友 将 你 的 产品 或 品牌 介绍 给 他 们 。Facebook 上 的 “赞助 内 容 ( Sponsored 






















































































Stories ) 就 是 根据 这 个 方法 推出 的 。 另外， 还 可 让 同一 个 圈子 内 的 多 个 人 


























反复 提 及 信息 ， 以 使 信息 得 到 强化 。 








Ben mt, AldO and Samuel 车 likes Whistler 
Ambar like Chevrolet Volt. Blackcomb. 


ry Chevrolet Volt S Whistler Blackcomb 
Ee EY Like wy Like 
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5.3 ”核心 人 物 如 何 传播 思想 


两 种 核心 人 物 


人 们 在 谈 到 “ 
物 为 交际 十 分 广泛 的 人 。 








传播 渠道 : 收 到 来 源 可 靠 的 信息 ， 然 后 
上 ， 核 心 人 物 为 双向 信息 传 
还 有 众多 信息 输入 链接 。”” 

















影响 力 的 人 ”时 ， 














通常 
我 们 往往 会 ; 


E25 





是 指 核心 人 
各 核心 人 物 看 成 一 利 
告知 所 有 认识 的 人 。 但 实际 


物 。 
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核心 人 

















rm 








番 渠 道 ， 他 个 
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] 不 但 有 许多 信 
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单 向 信息 











县 输出 链接 ， 

















我 们 对 核心 人 物 的 传统 看 法 


核心 人 物 分 为 两 类 





竺 他们 〈 
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一 、 


及 应 该 如 何 
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。 研 究 表明 ， 











的 | 
对 新 思 
受 。 追 随 者 式 的 核心 人 


AAA 


泛 接 纳 离 不 








开 这 两 类 人 。 
想 的 接收 门槛 低 。 





寅 有 他 


SE 











新 思想 (包括 新 产品 
新 精神 的 核心 人 物 交 际 广 泛 ， 





凡 想 


在 接触 了 几 次 新 ) 








后 ， 





和 品牌 ) 


他 们 就 会 选择 接 





物 占 大 多 数 ， 他 们 交际 


泛 但 不 易 接 受 


新 思 
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RN 而 日 往 





往 要 在 多 次 











接触 后 才 可 能 接受 
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创新 精神 


的 核心 人 
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物 可 开局 新 思想 的 传播 ， 追 随 者 式 的 核心 人 物 则 对 确保 思想 被 广泛 
接受 起 着 更 为 重要 的 作用 。 富 有 创新 精神 的 核心 人 物 决定 信息 被 接 
受 的 速度 ， 追 随 者 式 的 核心 人 物 则 主导 接受 人 和 群 的 数量 。 许 多 市 场 
营销 人 员 只 是 关注 富有 创新 精神 的 核心 人 物 。 























请。 从 语 a 
QO : QO : 
从 入 仿生 A 
ca 
Be AAS 下 Ra 
公 从 . 公信 
富有 创新 精神 追随 者 式 的 大 规模 接受 
的 核心 人 物 ; 核心 人 物 : 




















思想 的 传播 需要 从 富有 创新 精神 的 核心 人 物 开始 ， 但 一 定 要 经 过 追随 者 式 的 核心 人 
物 (通常 他 们 接受 思想 要 晚 得 多 ) 才能 被 大 众 广泛 接受 





较 早 接受 的 人 被 误 认 为 更 具 影 响 力 











较 早 接受 产品 的 人 不 一 定 比 较 晚 接受 的 人 更 具 影 响 力 。 追 随 者 
式 的 核心 人 物 通常 就 属于 接受 较 晚 的 人 。 他 们 之 所 以 选择 接受 ， 仅 
因为 周围 不 断 有 认识 的 人 在 接受 。 众 多 调查 研究 表明 ， 对 于 高 质量 
的 产品 ， 即 使 没有 核心 人 物 推荐 ， 也 终 将 会 被 大 众 所 接 受 。 核 心 人 
物 只 能 加 快 产品 被 接受 的 进程 ， 但 并 不 能 决定 产品 能 否 被 接受 。" 
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富有 创新 精神 的 人 
O 在 这 里 ， 但 是 


: 追随 者 式 的 核心 人 物 
并 非 所 有 最 早 ; 在 这 里 ， 但 


i ， 但 是 并 非 所 有 较 早 
和 较 早 接受 的 人 都 是 富有 创 ;和 较 晚 接受 的 大 众 都 是 追随 
人 人 | 新 畏 神 的 核心 人 物 ;者 式 的 核心 人 物 





最 早 的 接受 者 ” 较 早 的 接受 者 较 早 接受 的 大 众 较 晚 接受 的 大 众 最 晚 的 接受 者 
在 《跨越 鸿沟 》(Crossing the Chasm) ” 3 中 ， 杰 弗 里 .摩尔 (Geoffrey Moore) 


讲述 了 要 想 在 大 众 市 场 成 功 营销 ， 产 品 被 接受 的 过 程 应 如 何 实现 从 较 早 接 受 者 到 较 
早 接受 大 众 的 跨越 。 因 而 ， 营 销 的 成 功 离 不 开 追 随 者 式 的 核心 人 物 






















































































在 一 些 行业 中 ， 加 快 产品 被 接受 的 进程 十 分 关键 ， 






































核心 人 物 也 
因而 变 得 至 关 重 要 。 比 如 ， 电 影 要 想 赢利 ， 需 要 在 上 了 映 首 周 就 获得 
高 票房 。 





大 众 媒体 并 非 直接 影响 大 众 











在 我 们 看 来 ， 信 息 的 传播 是 上 


二 人 

















向 的 ， 即 先 从 大 众 媒体 到 核心 人 
。 这 正 是 市 场 营销 人 员 期 望 的 模式 ， 
简单 。 市 场 营销 人 员 往 往 会 精心 设计 营销 的 内 
。 然 而 ， 社 交 网 络 并 不 遵循 这 种 线 























再 由 核心 人 物 到 普通 大 众 
因为 它 能 使 营销 变 得 


















































容 ， 让 它们 通过 大 众 媒 体 来 传播 
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性 传播 模式 。 前 文 已 经 提 到 ， 核 心 人 物 为 双向 传播 渠道 ， 而 且 人 们 
的 社交 疗 由 诸多 小 型 、 彼 此 联系 的 小 圈子 构成 。 












































由 于 每 个 人 对 其 社交 圈 中 的 其 他 人 都 有 所 关注 ， 因 此 很 难 让 单 
独 的 某 个 个 人 产生 巨大 的 影响 。 但 这 并 非 没 有 可 能 ， 前 提 是 : 在 小 
型 的 社交 闻 内 ， 这 个 人 的 确 比 其 他 人 更 共 影 响 力 ， 而 且 该 社交 疾 与 
其 他 许多 同样 拥有 有 具有 较 大 影响 力 的 个 人 的 小 型 社交 圈 相 互联 系 。” 

























































































我 们 知道 ， 交 际 广 的 人 并 不 一 定 能 带动 思想 的 传播 。 总 体 来 说 ， 
思想 的 大 规模 传播 本 号 就 十 分 罕见 ， 即 便 出 现 ， 带 动 者 也 通常 是 普 
通 人 ， 而 非 某 个 具有 “有 影响 力 的 人 ”特质 的 人 。 如 果 某 种 思想 由 
“有 影响 力 的 人 ”传播 ， 其 传播 的 范围 会 更 广 ， 但 这 种 情况 极 少 发 生 。 

























































































快速 提示 
要 能 够 识别 并 锁定 富有 创新 精神 的 人 和 追随 者 式 的 核心 人 物 ， 
者 在 营销 活动 中 都 必 不 可 少 。 针 对 这 两 类 核心 人 物 ， 策 划 不 同 的 营销 策略 ， 
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并 对 信息 输出 和 输入 的 联系 人 进行 量化 监测 。 
判定 一 个 人 是 否 为 核心 人 物 。 研 究 人 员 在 分 析 了 韩国 大 型 社交 网 站 赛 

































































我 网 ( Cyworld ) 后 指出 ， 在 人 际 网 络 中 ， 核 心 人 物 的 交际 圈 比 普通 人 向 里 





























和 向 外 各 多 出 至 少 三 层 。 
考虑 如 何 找 出 有 影响 力 的 人 。 首 先 ， 可 从 他 们 的 兴趣 和 购买 产品 的 品 












































牌 着 手 ， 因 为 这 两 点 有 助 于 你 了 解 他 们 对 你 的 产品 或 品牌 接受 门槛 的 高 低 。 
接 下 来 ， 考 量 他 们 与 他 人 往来 的 频率 。 频 率 越 高 ， 表 明 他 们 能 接触 到 的 群 
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: 体 越 丰 富 。 最 后 ， 关 注 与 他 们 来 往 的 人 数 以 及 这 些 人 所 偏爱 的 品牌 。 如 今 ， 
: 多数 社交 网 络 都 可 使 市 场 营销 人 员 根据 人 们 的 兴趣 及 喜欢 的 品牌 来 开展 
































我 们 通常 认为 信息 先 从 大 众 媒体 传递 到 核心 人 物 ， 再 由 核心 人 
物 传递 至 普通 大 众 。 但 是 ， 社 交 网 络 并 不 遵循 这 种 线性 传播 模式 。 
核心 人 物 同时 拥有 众多 输入 和 输出 链接 。 富 有 创新 精神 的 核心 人 物 
决定 了 新 思想 的 传播 进程 ， 追 随 者 式 的 核心 人 物 则 在 确保 观点 被 大 
众 接受 方面 发 挥 着 更 为 重要 的 作用 。 社 交 圈 由 诸多 相互 联系 的 小 圈 
子 构成 。 获 得 广泛 传播 的 思想 ， 其 传播 的 起 点 往往 是 普通 人 ， 而 非 
有 巨大 影响 力 的 个 人 。 如 果 思 想 的 传播 可 由 “有 影响 力 的 人 ”发 起 ， 
往往 会 传播 得 更 广 ， 但 这 种 情况 极 少 发 生 。 




































































































































































不 同 的 人 对 新 思想 的 接受 门槛 不 尽 相 同 ， 同 一 个 人 对 不 同 思 想 
的 接受 门槛 也 不 一 样 。 一 种 思想 得 以 传播 的 关键 因素 并 不 是 具备 有 
影响 力 的 人 ， 而 是 存在 相互 联系 且 易 被 影响 的 不 同人 群 。 如 果 没 有 
这 样 的 群体 ， 即 便 是 最 有 影响 力 的 人 ， 也 无 法 使 思想 得 到 广泛 传播 。 
这 就 是 说 ， 了 解 传播 思想 需要 的 社交 圈 结 构 比 了 解 个 人 是 否 有 很 大 
影响 力 更 为 重要 。 
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5.5 延伸 阅读 


1. 维基 百科 对 Malcolm Gladwell 的 著作 The Tipping Point: How 

















Little Things Can Make a Big Difference (Back Bay Books，2002) 进 
行 了 很 好 的 总 结 ， 并 给 出 了 该 书 的 主要 观点 以 及 对 这 些 观点 的 质疑 。 
2. 参阅 Sinan Aral、Lev Muchnik 和 Arun Sundararajan 于 2009 年 




















发 表 的 论文 :“Distinguishing influence-based contagion from homophily- 
driven diffusion in dynamic networks ”。 


3. 参阅 Charles Manski 于 1993 年 发 表 的 研究 论文 ;Identification 





of endogenous social effects: The reflection problem ”。 

4. 参阅 社会 学 家 Rakesh Khurana 的 作品 ， 可 先 阅 读 他 的 
Searching for a Corporate Savior: The Irrational Quest for Charismatic 
CEOs 普林斯顿 大 学 出 版 社 ，2002) 一 书 。 

5. 参阅 雅虎 研究 院 和 密歇根 大 学 的 研究 人 员 于 2011 年 发 表 的 
究 论 文 : “Everyone’s an influencer: Quantifying influence on Twitter ”。 

6. 参阅 德国 、 英 国 和 巴西 的 研究 人 员 于 2010 年 发 表 的 研究 论文 : 
“ Measuring user influence in Twitter: The million follower fallacy”。 

7. 欲 详细 了 解 思 想 的 传播 方式 ， 可 参阅 Duncan Watts 所 车 的 
Everything is Obvious: Once You Know the Answer (Crown Business, 


2011) 一 书 。 


































































































8. 在 Six Degrees (Norton，2003) 一 书 
想 接 受 门槛 的 高 低 进 行 了 五 
9. 参阅 韩国 科学 技术 院 (KAIST) 的 研究 人 员 于 2010 年 发 表 的 





，Duncan Watts 就 思 

















芝 
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研究 论文 : “What is Twitter, a social network or a news media? ”。 
10. 参阅 新 加 坡 管理 大 学 和 宾夕法尼亚 州立 大 学 的 研究 人 员 
于 2010 年 发 表 的 研究 论文 : “TwitterRank: Finding topic-sensitive 














influential twitters ”。 
11. 参阅 来 自 以 色 列 特拉维夫 大 学 的 Barak Libai 关于 口碑 营销 的 表 
究 成 果 。 可 先 阅读 其 于 2001 年 发 表 的 研究 论文 : “Talk ofthe network: A 



































complex systems look at the underlying process of word-of-mouth”。 


12. Geoffrey Moore 的 Crossing the Chasm: Marketing and Selling 





High-Tech Products to Mainstream Customers (Harper，1991) 一 书 对 
企业 家 的 营销 方式 产生 了 重大 影响 。 
13. 参阅 Raghuram Iyengar、Sangman Han 和 Sunil Gupta 于 2009 





























FE 发 表 的 研究 论文 : “Do friends influence purchases in a social network”。 
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6.1 社会 认同 


我 们 会 模仿 他 人 的 行为 ， 尤 其 是 跟 我 们 相像 的 人 








当 人 们 不 知道 该 如 何 行动 或 感知 时 ， 就 会 观察 周围 的 人 。 这 种 
现象 叫做 社会 认同 (social proof)。 研 究 表 明 ， 当 我 们 观察 他 人 的 时 
候 ， 我 们 的 大 脑 会 模仿 其 所 感知 到 的 事物 。， 



































并 非 所 有 的 社会 认同 都 是 有 意识 地 进行 的 。 研 究 显示 ， 我 们 也 会 
无 意识 地 受到 他 人 行为 的 影响 。 我 们 常常 根据 周围 人 的 所 作 所 为 来 改 
变 自 己 的 行为 ， 但 却 没有 意识 到 我 们 其 实 是 在 被 他 们 影响 。 例 如 ， 如 
果 与 胃口 好 的 人 相 邻 而 坐 ， 人 们 能 吃 得 更 多 ; 如 果 独 自用 餐 ， 则 会 比 
与 他 人 一 起 用 餐 时 吃 得 少 。 一 个 人 若 同 另 一 个 人 用 餐 ， 会 比 其 独自 在 
家 用 餐 时 多 吃 35% ; 若 与 另外 三 个 人 一 起 用 餐 ， 会 多 吃 75%。?” 如 果 
你 的 朋友 快乐 ， 你 快乐 的 可 能 性 也 更 大 。 如 果 他 们 抽烟 ， 你 就 更 有 可 
能 跟着 抽烟 。 如 果 他 们 总 觉得 孤单 ， 你 就 更 有 可 能 感到 寂 宽 。 如 果菜 
位 学 生 的 室友 学 习 勤 奋 ， 那 么 他 也 会 更 为 用 功 。 如 果 某 个 人 身边 的 
人 都 有 电脑 ， 那 么 他 买 电脑 的 可 能 性 就 会 更 大 。 人 们 会 根据 周围 人 
开 的 车 来 决定 自己 买 什么 车 ， 而 不 会 去 在 乎 这 些 人 的 特质 。” 




























































































































































































社会 认同 可 以 展现 出 人 们 所 偏向 的 行为 或 得 体 的 行为 ， 但 也 可 
能 传达 出 错误 的 信号 。 例 如 ， 若 传达 出 人 们 乱 扔 垃圾 这 样 一 个 信息 ， 
这 等 于 告诉 人 们 别人 在 乱 扔 垃圾 ， 而 不 是 敦促 他 们 不 要 乱 扔 ， 这 进 




















而 表示 乱 扔 垃圾 是 一 种 可 接受 的 行为 。 
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“假设 我 们 拥有 一 辆 引 以 为 做 


的 车 ， 但 如 果 邻 居 并 不 精心 呵护 他 们 的 车 ， 那 么 我 们 也 可 能 会 降低 





对 自己 车 辆 的 要 求 。 





尽管 我 们 被 周围 形形色色 的 人 所 影响 ， 但 主要 影响 我 们 的 还 是 
我 们 认为 跟 自己 比较 相像 的 人 。 如 果 这 些 人 与 自己 年 龄 相仿 ， 种 族 、 
出 身 和 能 力 相 近 ， 那 么 这 种 影响 会 更 大 。 




















我 们 会 受 他 人 所 做 过 的 事 的 影响 


不 知道 该 怎么 做 且 无 法 直接 观察 他 人 行为 的 时 候 ， 我 们 常常 
会 受 他 人 做 过 的 事情 的 影响 。 针 对 亚马逊 网 站 的 调查 发 现 ， 人 们 不 





会 对 物品 进行 客观 的 评论 和 评价 ， 而 是 倾向 于 给 出 他 人 已 给 过 的 评 






































评价 后 改变 主意 。 
































价 。 如 果 某 一 物品 获得 的 平均 评价 较 高 ， 就 不 太 可 能 会 有 人 只 对 其 
给 出 一 星 的 评价 。 即 便 是 原本 想 给 一 颗 星 的 人 ， 也 会 在 看 到 他 人 的 

















通过 研究 ， 邓 肯 ' 沃 茨 发 现 ， 与 音乐 本 身 是 否 高 品质 相 比 ， 了 








WA | 
选择 听 别 人 听 过 的 。 








音乐 室 ( Music Lab ) 实验 告 


来 更 大 的 影 1 


犁 。 人 们 听 音 乐 时 ， 往 往 会 





诉 我 们 ， 当 一 个 人 受 他 人 的 


行为 影响 时 ， 同 类 圈子 的 人 的 行为 也 会 表现 得 非常 不 一 样 。 


一 一 邓肯 沃 英 
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我 们 会 受 社会 的 影响 














我 们 出 生 的 环境 并 非 中 性 的 ， 它 有 着 特定 的 文化 、 一 整套 的 习 
惯常 规 、 态 度 以 及 信仰 ， 这 些 都 会 影响 我 们 的 行为 。 通 过 观察 周转 
人 的 行为 以 及 他 们 对 我 们 行为 的 反应 ， 我 们 学 到 了 这 些 不 成 文 的 规 
则 。 比 如 ， 东 方 文化 强调 人 际 关 系 和 集体 观念 ， 而 西方 文化 则 看 重 
个 性 发 展 。 假 设 你 向 成 长 于 东方 文化 环境 的 人 和 生长 在 西方 文化 环 
境 中 的 人 展示 同一 张 风景 照 ， 前 者 讲述 得 更 多 的 是 照片 的 整体 景色 ， 
而 后 者 则 会 更 多 地 谈论 其 中 的 具体 事物 。 我 们 从 小 就 开始 潜移默化 
自己 文化 的 规则 ， 并 表现 出 与 之 相符 的 举止 。 我 们 遵 纪 和 守法， 即便 
是 在 凌晨 4 点 且 周 围 没 有 人 的 情况 下 ， 看 到 红 灯 也 照样 会 停车 ， 因 
为 我 们 知道 这 样 做 是 对 的 。" 








































































































文化 是 一 个 涌现 性 ”的 系统 emergent system)。 文 化 的 形成 来 
自 许多 人 对 他 人 行为 所 给 出 的 反应 和 表现 。 基 于 已 有 的 经 历 ， 我 们 
会 在 不 经 意 间 懂得 ， 对 于 自己 所 处 的 文化 ， 什 么 样 的 行为 才 是 得 
体 的 。 
































我 们 会 受 社会 规范 的 影响 


社会 规范 是 某 种 文化 中 被 广泛 接受 的 行为 。 比 如 ， 网 球 比 赛 结 




















Q 所 谓 涌现 性 ， 通 常 是 指 多 个 要 素 组 成 系统 后 ， 出 现 了 系统 组 成 前 单个 要 素 所 不 
具有 的 性 质 。 该 性 质 并 不 存在 于 任何 单个 要 素 中 ， 而 是 系统 在 由 低层 次 构成 高 
层次 时 才 表 现 出 来 ， 所 以 人 们 形象 地 称 其 为 “涌现 ”。 一 一 译 者 注 



























































束 后 ， 选 手 要 与 对 方 握手 ; 走 进 电梯 后 ， 应 面 明 电梯 门 。 
或 背 朝 电梯 门 都 违反 了 社 























可 能 地 遵守 自 











己 所 处 文化 5 





的 行为 表示 反对 。 








会 规范 ， 
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中 








不 同 











并 表示 认同 或 反对 。 
人 们 在 闲谈 中 确 
规范 加 以 强调 。 





会 规范 




















的 


会 令 他 人 感觉 不 舒服 。 
的 社会 规范 ， 并 会 对 他 人 违反 社 


是 通 
轿子 中 的 人 会 倾听 
上 立 社会 规范 ， 又 进 


事物 所 影响 
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没有 握手 
“我 们 尽 





会 规范 


轿子 之 间 可 能 存在 差异 较 大 的 社会 规范 ， 即 便 属 于 同一 文 
化 系统 的 圈子 也 是 如 此 。 圈 子 内 部 的 社 
我 们 谈论 别人 的 言行 举目 
并 学 习 以 后 应 该 怎么 做 。 
闲谈 中 对 这 些 社 会 


过 谈话 形成 的 。 














步 在 


相同 的 活动 提供 了 工 


快速 提示 








Facebook 的 开放 图 谱 











展现 他 人 的 行为 是 影响 人 的 









































( Open Graph ) 


效 方法 


o 行为 的 改变 


CT 








展示 了 他 人 的 活动 


于 态度 的 改变 。 
并 为 人 们 展开 














Dm Von Ml likes LOCCITANE 
nce - USA. 


will Wp is listening to 
rmane Like You by Adele on 


is going to 
ebook live from Advertising 
11. 


avid WW read 3 Ohio State 
nded for Nebraska 











因 Pedram wee played co Mania 
Jeffrey We listened to My 
Best Friend's Girl by The Cars on 
Spotify. Nathan We played 
Empires & Allies 
Gunt he layed 
Advei 
Nicole played 
Words With Friends, 





站 


Pirates, 


Brandon WW played Battle 


Ey Cliff Wl played Words with 
Friends 
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若 无 法 突出 人 们 的 朋友 的 行为 ， 则 突出 与 他 们 相像 的 人 的 行为 ， 然 后 
明确 指出 为 什么 这 些 人 跟 他 们 相像 。 下 图 为 一 个 取 自 Last.fm 的 示例 ， 当 
























































中 拥有 “好 友 ”( Friends ) 和 “邻居 ”( Neighbors ) 标签 ， 还 可 展示 这 些 


人 以 前 做 过 的 事情 。 














padday a 
Library Neighbours (50) 
Charts People on Lastfm with similar music taste to you. » Play Your Neighbourhood Radio 
Events 
Friends Artists you sh: 

2 Bombay Friendly Fires 
Neighbours [re Club 区 
Croups i Two Door A Cut Copy 
Cinema Club 

Journal 1 - 
Tag: isit stuball89's profile © 





























展示 在 一 个 特定 文化 背景 下 哪些 行为 得 体 ， 鼓 励 人 们 通过 与 朋友 交流 























6.2 圈子 内 部 的 影响 


我 们 被 圈子 内 的 人 影响 


我 们 常常 为 了 符合 自己 圈子 的 期 望 、 想 法 和 行为 而 改变 我 们 
自身 的 行为 。 这 样 的 圈子 可 包括 我 们 的 家 人 、 朋 友 、 同 事 或 运动 伙 
伴 。 这 一 影响 通常 在 不 知 不 觉 中 产生 




















o 














在 170 毫秒 内 ， 人 们 就 能 区 分 出 自己 圈子 的 成 员 与 其 他 圈子 的 
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= 


成 员 。 我 们 的 圈子 决定 了 我 们 是 谁 ， 我 们 也 常 沼 
部 恪守 的 社会 规范 。 我 们 根据 自己 所 在 圈子 内 部 





会 
与 
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主动 维护 圈子 内 
外 部 的 人 来 构建 























社交 疾 。 对 这 一 构建 的 思考 大 多 是 在 潜意识 层面 进行 的 ， 而 且 由 于 

















对 圈子 外 部 的 人 了 解 不 多 ， 我 们 通常 会 对 他 们 持 有 偏见 。 


我 们 越 来 越 多 地 请 求 别人 帮助 我 们 做 决定 














当 不 确定 手头 的 事 该 怎么 做 时 ， 我 们 会 请 求 他 人 帮助 做 出 决定 。 












































于 知道 自己 掌握 的 信息 和 拥有 的 记忆 力 有 限 ， 我 们 需要 依赖 图 子 


内 了 解 更 多 信息 的 人 。 求 助 于 他 人 的 次 数 多 了 ， 习 惯 成 自然 了 ， 我 














们 甚至 会 在 问题 的 答案 显而易见 时 ， 也 选择 找 人 参谋 。” 





当面 临 的 选择 不 断 增多 时 ， 做 决定 就 会 变 得 愈加 困难 。 


网 络 的 

















发 展 意味 着 我 们 能 够 掌握 的 信息 正 飞 速 增多 。 如 果 把 维基 百科 的 内 





容 全 部 打印 出 来 ， 需 要 用 掉 200 多 万 页 纸 ， 一 个 人 终 其 一 4 


将 其 读 完 。 








当今 世界 ， 信 息 飞 速 增加 ， 但 我 们 的 记忆 力 却 未 提高 ， 

















E 也 无 法 


因此 做 


决定 就 变 得 更 加 困难 。 信 息 增 加 ， 记 忆 力 受 限 ， 决 定 了 我 们 请 求 他 








人 帮 我 们 做 决定 的 次 数 将 越 来 越 多 。 
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信息 信息 
信息 信息 
信息 信息 
信息 信息 
信息 信息 
信息 信息 
信息 信息 
信息 信息 
信息 信息 
信息 信息 
















































































网 络 问世 以 来 ， 我们 能 掌握 的 信息 量 激增 ,但 我 们 记忆 力 却 是 历经 数 百 万 年 才 形 
成 的 ， 在 我 们 有 生 之 年 它 不 会 有 明显 提高 





























圈子 内 并 非 人 人 平等 











我 们 同 生活 中 与 自己 有 来 往 的 人 的 关系 独一无二 ， 并 且 和 当中 
一 些 人 走 得 较 近 。 即 便 在 一 个 各 自 关 系 密 切 的 圈子 内 部 ， 也 会 有 主 
流 之 外 的 小 群体 的 声音 。 在 不 同 的 话题 上 ， 我 们 会 信任 不 同 的 朋友 。 
有 了 时， 即便 与 我 们 关系 最 近 的 朋友 对 茶 一 话题 了 解 不 是 最 多 ， 我 们 
也 会 相信 他 们 的 看 法 。 





























T 








做 决定 的 过 程 中 ， 我 们 越 来 越 多 地 依赖 自己 社交 图 内 的 人 ， 而 
不 会 求助 陌生 人 或 公认 的 专家 。 另 外 ， 我 们 总 会 本 能 地 求助 于 同一 
个 对 象 : 感情 上 同 我 们 最 为 亲近 的 人 。 
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圈子 做 出 的 决定 优 于 个 人 


条 件 合 适 的 情况 下 ， 圈 子 做 出 的 决定 往往 优 于 个 人 。 人 詹姆斯 . 索 
罗 维 基 (James Surowiecki) 总结 了 圈子 做 出 正确 决定 所 需 的 四 项 条 件 : 



































口 成 员 需 做 出 独立 且 不 受 其 他 成 员 影响 的 判断 。 

口 轿子 内 部 的 观点 应 多 种 多 样 ， 即 便 这 些 观点 仅仅 是 对 事实 的 
不 同 解释 。 

口 圈子 成 员 应 能 利用 局 部 知识 或 专业 知识 。 

口 所 有 成 员 的 意见 都 应 能 得 到 考量 。 






































巴 哈 德 . 巴赫 拉 米 (Bahador Bahrami) 开展 的 一 项 研究 表明 ， 
只 要 疹子 成 员 就 各 自 的 观察 进行 讨论 ， 并 且 在 意见 相左 时 说 出 自己 
的 把 握 有 多 大 ， 那 么 圈子 的 表现 便 会 胜 过 个 人 。 ”有 时 ， 一 组 非 专 
家 预测 起 某 些 专业 领域 (如 股市 行情 ) 的 结果 来 ， 要 比 单个 的 专家 
更 准确 。 












































快速 提示 

社交 网 络 面临 的 下 一 项 重大 挑战 是 了 解 人 们 在 哪些 方面 信任 哪些 人 。 
如 今 ， 我 们 可 以 了 解 自己 社交 圈 内 的 人 的 活动 ， 但 对 这 些 人 我 们 是 区 别 相 
待 的 。 比 如 下 例 ， 在 詹 娜 ( Jenna ) 和 萨 姆 ( Sam ) 两 人 中 ， 我 可 能 更 相信 
萨 姆 的 音乐 品位 ; 而 对 于 亚当 ( Adam ) 与 贾斯汀 ( Justin )， 亚 当 的 音乐 品 


位 更 值得 信赖 。 
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Top Songs 
Do You Want It All? 
(有 Two Door Cinema Club 
二 Jenna 要 至 and Sam 五 


listened on Rdio. 





Paris - Aeroplane Remix 


Friendly Fires 


确 Justin 看 页 and Adam 吐 
listened on Spotify. 


























记 住 ， 人 们 不 会 信任 那些 专门 提供 建议 的 人 的 观点 。 他 们 所 信任 的 是 



































最 亲近 的 朋友 和 家 人 ， 而 策划 营销 内 容 正 是 要 围绕 这 些 关 系 进 行 。 





























6.3 扩大 的 社交 轿 的 影响 


社交 圈 决 定 了 信息 和 影响 的 传播 方式 






































很 难 想象 社交 圈 的 具体 模样 是 什么 ， 但 它 确 实 影 响 着 我 们 生 
活 的 方方面面 : 我 们 去 见 谁 ， 去 哪些 地 方 ， 做 什么 事情 ， 购 买 什么 
物品 。 





























我 们 熟悉 自己 的 家 人 和 朋友 ， 认 识 一 些 他 们 的 朋友 ， 但 不 知道 
所 有 与 他 们 来 往 的 人 ， 也 不 知道 这 些 人 当中 谁 与 谁 相识 。 在 10 人 的 
群体 中 ， 大 约 存 在 50 组 可 能 的 人 际 关系 。 在 100 人 的 群体 中 ， 则 约 
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有 5000 组 可 能 的 人 际 关 系 。 在 我 们 认识 的 人 当中 ， 我 们 决定 跟 谁 见 
面 、 向 谁 传递 信息 或 以 何 种 方式 与 谁 交 往 ， 都 是 基于 我 们 之 前 跟 他 
们 可 达 数 干 次 的 来 往 做 出 的 。 
































我 们 只 被 交际 圈 三 层 之 内 的 人 所 影响 











第 3 章 简 单 介绍 了 “三 度 影 响 ” 法 则 。 尼 十 拉 斯 * 克 里 斯 塔 基 
斯 《Nicholas Christakis〉 和 詹姆斯. 福 勒 (James Fowler) 研究 了 20 
多 年 来 收集 的 5000 人 的 数据 ， 他 们 发 现 ， 人 们 往往 不 认识 自己 的 朋 
友 的 朋友 的 朋友 ， 却 会 在 行为 与 决策 上 受到 这 些 人 很 大 的 影响 。 你 
朋友 的 朋友 的 朋友 做 了 什么 事情 ， 会 影响 到 你 朋友 的 朋友 ， 进 而 影 
响 你 的 朋友 ， 最 后 影响 到 你 。 他 们 发 现 ， 这 样 的 规律 体现 在 很 多 行 
为 上 ， 如 减肥 和 戒烟 。 值 得 注意 的 是 ， 一 旦 超出 三 层 交际 圈 (也 就 
是 你 朋友 的 朋友 的 朋友 ) 的 范围 ， 这 种 影响 就 会 几乎 完全 消失 。 这 
个 结论 可 对 信息 的 传播 方式 产生 深远 影响 。 


























































































































尽管 社交 网 络 非常 复杂 ， 但 存在 一 些 普遍 模式 可 供 设计 人 员 学 习 。 由 









































于 网 络 正 围绕 人 重新 构建 ， 而 了 解 人 极为 不 易 ， 因 此 我 们 需 将 这 些 模式 潜 
移 默 化 ， 将 其 用 于 所 有 商业 决策 。 

































































在 策划 营销 活动 时 ， 应 将 营销 内 容 的 重点 置 于 那些 容易 在 朋友 间 、 朋 




















友 的 朋友 间 传 播 的 部 分 ， 不 能 指望 刚 接触 某 些 信息 的 人 把 这 些 信息 传播 给 

















交际 圈 三 层 之 外 的 人 。 
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6.4 专家 如 何 施 加 影响 


我 们 信任 的 专家 通常 是 我 们 认识 的 人 

















做 决定 时 ， 我 们 经 常 求助 于 在 自己 看 来 是 某 个 领域 专家 的 人 。 
我 们 相信 医生 能 为 我 们 提供 可 靠 的 治疗 方案 ， 也 相信 汽 修 工人 可 以 
给 出 有 关 我 们 车 辆 的 建议 。 但 即使 是 在 这 样 的 情况 下 ， 我 们 与 专家 
关系 的 远近 也 会 产生 影响 。Forrester 的 研究 发 现 ， 比 起 世界 知名 的 
癌症 治疗 中 心 ， 癌 症 患 者 更 相信 自己 已 认识 多 年 的 当地 医生 。™" 















































我 们 会 高 估 专 家 的 意见 








为 验证 新 闻 界 与 政界 专家 意见 的 准确 性 ， 心 理学 家 菲利普 . 泰 
劳 克 〈Philip Tetlock〉 曾 开展 了 多 项 研究 。 他 分 析 了 来 自 这 两 个 领 
域 的 专家 的 82 000 多 条 预测 ， 发 现 新 闻 界 专家 的 预测 不 如 随意 预测 
准确 。 政 界 的 情况 也 基本 如 此 ， 该 领域 的 专家 给 出 的 预测 只 比 随意 
预测 稍 准 一 点 ， 但 比 不 上 基本 的 统计 方式 得 出 的 预测 。 实 际 上 ， 专 
家 在 预测 自己 专业 领域 之 外 的 事 时 ， 表 现 要 稍 好 一 些 ， 但 80% 的 预 
测 都 不 正确 。 有 关 金 融 业 的 研究 也 表明 ， 只 有 20% 的 投资 银行 家 在 
预测 股市 行情 方面 称 得 上 是 高 手 。 
































































































































我 们 高 估 了 自己 的 所 知 


有 时 ， 我 们 把 自己 当做 专家 ， 即 便 我 们 知道 的 其 实 没有 想象 中 
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那么 多 。 罗 素 (Russo) 和 休 梅 克 〈Schoemaker) 开展 了 一 项 研究 ， 


对 广告 行业 的 经 再 
答 问题 的 正确 率 为 900%， 而 实际 J 









































就 该 行业 进行 了 提问 。 被 问 到 的 经 理 认为 自己 回 








上 去 





I 只 答对 了 61% 的 问题 。 罗 素 和 





休 梅 克 又 向 2000 个 广告 业 之 外 的 人 提问 ， 结 果 发 现 99% 的 人 高 估 
了 自己 的 正确 率 。” 颇 为 讽刺 的 是 ， 这 种 过 分 自信 况 源 自信 息 掌握 
过 多 。 信 息 掌 握 过 多 ， 导 臻 我们 无 法 分 清 轻重 缓急 。 对 于 一 些 巧合 




















性 的 数据 ， 我 们 会 牵强 地 分 析 4 



























































它们 的 相关 性 。 我 们 还 会 利用 自己 


























所 知 的 信息 ， 来 使 我 们 的 回答 看 上 去 更 合理 。 实 际 上 ， 许 多 调查 研 
究 显示 ， 陌 生 人 在 预测 我 们 的 行为 时 并 不 比 我 们 自己 逊色 。” 

















































































































快速 提示 

思考 如 何在 你 的 营销 活动 中 利用 “专家 ”"。 值 得 信赖 的 专家 不 一 定 是 某 
领域 内 最 优秀 的 ， 但 却 是 与 我 们 关系 最 近 且 可 以 相信 的 人 。 

由 于 我 们 会 高 估 专 家 的 建议 ， 所 以 在 市 场 营销 活动 中 ， 对 专家 的 利用 
可 能 会 导致 言 过 其 实 和 无 法 兑现 承诺 ， 进 而 损害 品牌 的 长 远 信誉 。 


























我 们 的 文化 ! 
成 。 通 过 观察 周围 人 的 行为 以 及 他 们 对 我 们 行为 的 反应 ， 可 以 学 到 
这 些 不 成 文 的 规则 。 文 化 的 一 个 方面 就 是 与 之 关联 的 社会 规范 。 我 
































一 整套 指导 我 们 行为 的 风俗 习惯 、 态 度 与 信仰 构 











围 的 事物 所 影响 
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们 努力 遵守 自己 所 属 文化 内 的 社会 规范 。 











人 们 不 知道 该 怎么 做 时 ， 会 观察 周围 人 的 行为 ， 并 展现 出 与 之 
一 致 的 行为 。 与 我 们 属于 一 个 圈子 的 人 以 及 跟 自 己 相像 的 人 对 我 们 
的 影响 最 大 。 我 们 常常 为 了 符合 自己 圈子 的 期 望 、 想 法 和 行为 而 改 
变 自 己 的 行为 。 



























































我 们 会 高 估 专 家 的 建议 。 随 机 找 出 的 人 通常 能 比 专家 表现 得 更 好 。 





6.6 延伸 阅读 


1. 相关 介绍 和 更 多 资料 ， 请 登录 维基 百科 ， 参 阅 “Mirror 
Neuron” 一 文 。 

















2. 参阅 Richard Thaler 和 Cass Sunstein 所 车 的 Nudge: Improving 





Decisions About Health, Wealth, and Pappiness (耶鲁 大 学 出 版 社 ， 
2008) 一 书 。 

3. 在 Connected (Little，Brown，2009) 一 书 中 ，Nicholas Christakis 
和 James Fowler 阐述 了 人 们 如 何 被 社会 认同 所 影响 。 

4. 参阅 Austan Goolsbee 和 Peter Klenow 于 2002 年 发 表 的 研究 





论文 : “Evidence on learning and network externalities in the diffusion of 
home computers ”。 


5. 参阅 Sha Yang 和 Greg Allenby 于 2003 年 发 表 的 研究 论文 : 





“Modeling interdependent consumer preferences”。 
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6. 该 实例 来 自 Robert Cialdini。 更 多 有 关 社 会 认同 的 例子 ， 参 阅 
Cialdini 和 Goldstein 于 2007 年 发 表 的 研究 论文 :“Using social norms 















































as a lever of social influence ”。 
7. 参阅 B. J Fogg 所 著 的 Persuasive Technology (Morgan Kaufmann， 
2003) 一 书 对 相似 性 原则 的 叙述 。 
8. 参阅 Patty Sakunkoo 和 Nathan Sakunkoo 于 2009 年 发 表 的 五 














究 论文 :“Analysis of social influence in online book reviews”。 

9. 参阅 Duncan Watts 和 Matthew Salganik 分 别 于 2006 年 、2008 
年 和 2009 年 发 表 的 论文 :“Experimental study of inequality and 
unpredictability in an artificial cultural market”、 “Leading the herd 
astray: An experimental study of self-fuifilling prophecies in an artificial 
cultural market” 与 “Web-based experiments for the study of collective 
social dynamics in cultural markets ”。 


10. 该 实例 选 自 Dan Ariely 所 著 的 Predictably Irrational: The Hidden 





Forces That Shape Our Decisions (Harper Perennial，2008) 一 书 。 
11. 获取 更 多 信息 ， 参 阅 维基 百科 上 关于 社会 规范 (Social 
Norms ) 的 文章 。 
12. 参阅 Kyle Ratner 和 David Amodio 于 2010 年 的 海报 展示 : 














al 


“N170 responses to faces predict implicit ingroup favoritism ”。 
13. 参阅 Herbert Simon 的 著作 以 及 维基 百科 上 的 “Bounded 


Rationality” 一 文 。 





























14. 参阅 James Surowiecki 所 著 The Wisdom of Crowds (Anchor， 
2005) 一 书 。 
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15. 参 阅 Bahador Bahrami 等 人 于 2010 年 发 表 的 研究 论文 : 
“Optimally interacting minds ”。 

16. 来 自 于 美国 国立 综合 癌症 研究 网 络 (NCCN) 的 癌症 患者 群 
体 的 有 关 数 据 ， 在 Charlene Li 和 Josh Bernoff 所 车 的 Groundswell( 哈 
佛 商学 院 出 版 社 ，2008) 一 书 中 有 所 描述 。 

17. 参阅 Philip Tetlock 所 著 的 Expert Political Judgment: How Good 
812 How can we know?〈 普 林 斯 顿 大 学 出 版 社 ，2006) 一 书 。 

18. 参阅 Russo 和 Schoemaker 所 车 的 Winning Decisions: Getting lt 






























































Right the First Time (Crown Business，2001) 一 书 。 
19. 参阅 Timothy Wilson 所 著 的 Strangers to Ourselves: Discovering 
the Adaptive Unconscious (哈佛 大 学 出 版 社 ，2004) 一 书 。 
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大 脑 如 何 影 吧 我 们 
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7.1 我 们 不 是 理性 的 思考 者 


还 原 论 思维 方式 的 终结 





任何 人 要 想 引 起 他 人 的 兴趣 与 注意 ， 都 需要 了 解 大 脑 的 活动 方 

















式 。 自 古 希 腊 以 来 ， 我 们 就 认为 人 类 是 理性 的 ， 以 为 在 任何 情况 下 

















人 都 会 权衡 利 浆 ， 








都 会 从 现实 出 发 作出 理性 的 选择 。 然 而 现在 我 们 





不 断 认 识 到 ， 大 脑 的 活动 方式 并 非 如 此 。 


数 百年 来 ， 


之 所 以 这 么 做 ， 
可 通过 分 析 复 杂 

















为 了 解 事物 的 运作 方式 ， 我 们 会 把 它们 分 解 开 来 。 
是 因为 我 们 认为 自己 是 理性 的 、 有 池 辑 的 思考 者 ， 
系统 下 的 各 个 成 分 来 了 解 这 些 系统 。 在 许多 科学 领 
































域 ， 我 们 成 功 地 将 各 成 分 分 解 开 来 ， 但 却 依然 无 法 清楚 地 了 解 系统 
的 整体 运作 方式 。 我 们 一 直 在 对 由 不 同 成 分 组 成 的 系统 进行 研究 ， 
尽管 了 解 了 各 个 成 分 ， 却 依然 不 知道 它们 之 间 如 何 联系 在 一 起 。 社 
交 圈 是 个 涌现 性 系统 。 在 这 个 系统 中 ， 我 们 可 以 看 见 当 中 的 人 ， 却 
看 不 到 人 与 人 之 间 的 联系 。 社 会 和 我 们 的 大 脑 也 都 是 涌现 性 系统 。 
如 果 我 们 想 要 了 解 人 与 人 之 间 如 何 相 互 影 响 以 及 人 们 如 何 做 决 集 ， 


就 必须 重点 关 沪 































































































主 各 部 分 之 间 的 联系 ， 而 不 是 各 个 部 分 本 映 。 





我 们 依赖 情绪 脑 





在 所 有 决定 中 ， 只 有 一 小 部 分 依赖 理性 脑 做 出 ， 绝 大 部 分 都 是 
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由 情绪 脑 做 出 的 。 面 对 多 重 选 择 时 ， 我 们 不 会 认真 权衡 ， 而 是 采用 
心理 捷径 〈 很 多 心理 捷径 并 不 正确 ， 甚 至 可 能 起 到 误导 作用 )。 


























我 们 的 意识 (理性 ) 脑 的 处 理 能 力 非 常 有 限 ， 它 需要 依靠 潜 意 
(情绪 〉 脑 来 指导 我 们 的 行为 。 每 一 项 决定 的 做 出 ， 都 要 经 过 潜 

















继而 利用 这 种 感觉 进行 决策 。 也 就 是 说 ， 理 性 依赖 于 情绪 。 











De 
ee 意识 脑 


， 潜 意识 脑 


， 谎 虫 类 脑 






































大 量 信息 都 是 经 由 湾 意 识 脑 分 析 ， 然 后 再 传送 到 意识 脑 的 



































这 种 认识 上 的 重大 转变 改变 了 我 们 对 消费 者 行为 的 思考 方式 。 











传统 的 销售 漏斗 模型 就 是 建立 在 “人 能 进行 理 





























性 的 思考 ， 会 在 购买 


时 做 出 理性 的 决定 ”这 一 观点 上 ， 现 在 ， 我 们 已 经 知道 事实 并 非 如 
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此 。 在 过 去 的 数 百 年 间 ， 我 们 高 估 了 意 











上 ， 多 数 行为 是 
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我们 无 法 控制 的 潜意识 














避 
三 





释 不 了 自己 行事 、 


这 就 给 我 们 根据 人 们 在 调查 研究 


多 问题 。 






相 比 





我 们 对 其 优点 进行 评估 ， 
并 开始 考虑 该 品牌 


偏爱 这 一 品牌 





只 脑 的 能 力 和 重要 性 。 实 际 
脑 主 导 的 。 大 多 数 人 都 解 





决策 的 动机 和 依据 ， 也 无 法 预知 自己 将 来 的 行为 。 
来 了 诸 











FP 所 言 而 








E 靳 消费 者 行为 带 














从 
我 们 知道 






其 他 品牌 ， 我 们 







































































对 该 关 末了 
a 
我 信 成 宁 该 广 子 
忠实 买主 ， 并 将 
其 推荐 给 了 朋友 
我 们 认为 消费 者 行为 是 线性 过 程 (如 左 图 所 示 )， 但 实际 上 ， 它 是 非 线性 的 随机 过 程 
(如 右 图 所 示 )。 通 常 ， 我 们 在 没有 偏好 时 采取 行动 ， 或 在 有 了 很 明显 的 偏好 后 ， 重 
新 考虑 如 何 选 择 
我 们 通过 模式 来 体验 世界 
生活 中 ， 我 们 利用 自己 独特 的 经 历 和 感知 ， 来 构建 世界 运行 的 





模式 。 这 些 模式 作为 4 
经 历 并 不 一 样 ， 各 自 形 成 的 模式 也 就 千差万别 。 
对 不 同 寻 








的 行为 以 及 决策 








有 物 的 关注 度 产 生 





中 经 网 络 储存 于 我 们 的 大 脑 中 。 























巨大 影响 。 


于 每 个 人 的 
这 些 模式 会 对 我 们 
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我 们 的 大 脑 早 已 进化 到 了 可 不 时 审视 周转 环境、 确保 当下 我 们 
的 生命 不 受 威胁 的 水 平 “ 数 万 年 前 非洲 大 草原 上 的 人 的 大 脑 便 是 如 
此 )。 正 因为 这 样 ， 新 鲜 或 出 人 意料 的 事物 〈 超 出 期 望 模式 之 外 的 事 
物 ) 会 吸引 我 们 的 注意 。 ”神经 科学 研究 表明 ， 对 于 意料 之 外 的 事物 ， 
我 们 的 大 脑 岂止 会 去 寻找 ， 简 直 是 在 渴求 。” 





















































大 脑 感知 到 一 些 偶然 的 事情 难以 处 理 ， 会 不 断 地 探寻 一 些 模式 。 
看 到 天 上 的 流 云 变幻， 我 们 会 想象 它 是 各 种 东西 。 如 果 一 个 篮球 运 
动员 连续 进 球 得 分 ， 我 们 就 会 认为 他 手 风 正 顺 ， 但 其 实 没有 “ 手 风 
顺 ” 这 么 回 事 。 大 脑 探 寻 到 某 一 模式 后 ， 会 判断 该 模式 是 否 与 已 经 
存储 的 模式 一 致 。 如 果 一 致 ， 大 脑 神经 网 络 会 得 以 深化 ， 该 模式 也 
会 更 加 牢固 。 如 果 不 一 致 ， 大 脑 将 重新 进行 调整 ， 存 储 新 的 模式 。 



























































大 脑 天 生 就 能 预测 ， 其 预测 能 力 是 解决 问题 的 基础 。 大 脑 皮 层 
存储 记忆 ， 然 后 利用 记忆 来 预测 未 来 。 随 后 ， 大 脑 观察 实际 发 生 的 
事情 ， 衡 量 和 记录 预测 和 事实 间 的 区 别 。 在 解决 问题 时 ， 大 脑 本 喘 
不 会 给 出 答案 ， 而 是 从 记忆 中 检索 解决 方法 。 我 们 情绪 的 起 伏 波 动 
并非 出 于 本 能 ， 而 是 潜意识 发 出 的 信号 。 对 于 大 脑 做 出 的 预测 ， 我 
们 基本 上 不 会 意识 到 。 

























































































对 于 讨论 营销 活动 的 某 些 具体 方面 ， 传 统 的 营销 / 销售 漏斗 模式 非常 



















































































; 适用 。 但 是 ， 有 关 消费 者 行为 的 讨论 ， 该 模式 并 不 合适 ， 因 为 它 会 引起 诸 
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:多 错误 的 假设 。 相 比 之 下 ， 社 交 圈 结构 模型 更 适用 于 分 析 消费 者 行为 ， 如 
下 图 所 示 。 







































































虽然 意料 之 外 的 











有 物 可 吸引 人 们 的 注意 ， 但 并 不 代表 能 够 采用 打扰 式 
营销 。 意 外 通常 为 消极 的 体验 ， 即 使 我 们 


创造 的 
果 每 个 人 都 想 要 吸引 他 人 的 注意 ， 那 么 所 









































都 是 积极 的 意外 打扰 。 如 

















人 都 不 会 得 到 关注 。 





7.2 大 多 数 行为 受 潜意识 脑 支 配 


意识 脑 无 法 处 理 大 量 信 息 


我 们 的 大 脑 可 分 为 三 部 分 。 














其 中 ， 意 识 脑 是 唯一 能 由 我 们 直接 








控制 的 部 分 。 湾 意识 脑 由 中 脑 和 旧 脑 两 部 分 台 
绪 以 及 文 配 绝 大 部 分 行为 ， 后 者 通过 


























持 我 们 的 生命 





我 们 生活 在 一 个 信息 丰富 的 世界 ， 大 脑 会 
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保持 心 








及 跳动 和 肺 


响 我 们 





然后 将 其 转化 为 潜意识 信息 。 以 学 车 为 例 ， 

















思考 每 一 步 操作 ，- 一 旦 学 会 了 开车 ， 


为 你 的 潜意识 脑 开始 为 你 服务 。 这 样 一 来 ， 





脑 来 考虑 其 他 事情 。” 
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8 成， 前 者 负责 处 理 情 
部 呼吸 来 维 








有 意识 地 接受 信息 ， 
学 习 阶 段 你 会 
一 切 就 都 变 得 极其 自然 了 ， 
开车 时 ， 你 可 腾 出 意识 


意识 地 





因 


我 们 的 大 脑 处 理 能 力 有 限 ， 当 前 世界 的 交流 却 超出 所 有 人 的 能 
力 范 围 。 选 择 太 多 ， 信 息 过 量 ， 问 题 越 来 越 严 重 。 我 们 都 深 有 体会 ， 






































家 所 能 接触 到 的 信息 正 飞 速 增多 。 由 于 意识 脑 处 理 不 了 全 部 信 
会 寻找 捷径 ， 而 很 多 捷径 会 起 到 误导 作用 。 





‘ 心 \ 9 


对 于 可 以 意识 到 的 信息 ， 我 们 会 给 予 更 多 的 关注 。 然 而 ， 潜 意 





识 脑 的 处 理 能 力 是 意识 脑 的 20 多 万 倍 。5 





考虑 潜意识 脑 的 作用 。 潜 意识 脑 的 运 








营销 人 员 在 决策 时 ， 必 须 





云 行 主要 











基于 经 验 ， 


经 历 和 错误 中 学 习 。 意 识 脑 接受 来 自 潜 意识 脑 的 内 容 ， 
忆 ， 而 潜意识 脑 则 依赖 其 强大 的 决策 记忆 系统 。 








依赖 短 


并 从 过 去 的 














期 记 
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左边 的 一 个 小 点 代表 意识 脑 的 处 理 能 力 。 这 样 的 点 在 右边 的 网 格 上 有 两 万 个 之 多 。 
还 要 将 此 网 格 放大 10 倍 ， 才 可 代表 潜意识 脑 的 处 理 能 力 。 想 象 一 下 ， 洪 意识 脑 的 处 
理 能 力 多 么 强大 ， 而 意识 脑 的 处 理 能 力 不 过 是 左边 一 个 点 而 已 






































众多 来 自 社会 的 影响 都 经 由 潜意识 脑 处 理 。 我 们 观察 别人 的 行 
为 ， 并 通过 细微 之 处 得 知 哪些 行为 得 体 ， 但 却 没有 意识 到 自己 的 行 
为 已 经 发 生 改 变 。 营 销 人 员 不 能 孤立 地 理解 社交 行为 。 若 想 了 解 个 
人 行为 ， 他 们 需要 展开 消费 者 调查 ， 认 识 人 们 喘 处 的 社交 圈 给 他 们 
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带 来 的 影响 。 





绝 大 部 分 决策 都 由 潜意识 脑 作出 





做 决定 时 ， 潜 意识 脑 会 对 各 种 选择 进行 评 佑 ， 然 后 根据 评估 结 
论 产生 积极 或 消极 的 感觉 ， 并 将 这 种 感觉 传送 到 意识 脑 。 这 解释 了 
为 什么 有 些 事 情 更 能 吸引 我 们 的 注意 。 这 样 ， 潜 意识 脑 完成 了 具体 
的 分 析 ， 并 建议 我 们 该 做 什么 一 一 从 较为 复杂 的 购物 决策 (如 买 车 ) 
到 日 常 琐 事 〈 如 早餐 麦片 )。 在 意识 脑 指 挥 我 们 采取 行动 前 ， 湾 意识 
脑 已 经 分 析 过 了 各 种 可 能 ， 比 如 : 哪 种 麦片 贵 ; 哪 种 有 益 于 身体 ; 我 
们 能 否 区 分 各 种 麦片 ; 以 前 是 否 吃 过 ; 如 果 吃 过 ， 感 觉 怎么 样 ; 菜 种 
麦片 是 否 上 过 广告 ; 广告 里 是 怎么 宣传 的 ， 可 不 可 信 。 即 使 想 要 购 
买 的 是 最 微不足道 、 最 为 普通 的 商品 ， 我 们 的 潜意识 脑 都 会 加 以 深 
入 分 析 。 宝 洁 这 样 的 日 用 消费 品 公司 在 地 方 电视 台 进 行 广告 宣传 后 ， 
发 现 其 产品 于 当地 沃尔玛 超市 的 销量 有 所 增加 ， 须 知 销售 提升 是 因 
为 广告 对 消费 者 的 潜意识 脑 而 非 意识 脑 起 到 了 提醒 作用 。 
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潜意识 脑 能 感知 各 种 模式 ， 并 远 早 于 意识 脑 知 道 该 做 些 什么 。 
有 这 么 一 次 试验 ， 玩 牌 的 人 可 从 四 甘 牌 中 选 牌 。 四 闭 牌 中 ， 有 两 车 
牌 排放 杂乱 ， 而 且 都 是 次 牌 。 还 没 等 意识 脑 识别 出 这 几 蔷 牌 的 好 次 ， 
玩 牌 的 人 便 已 开始 避免 选择 那 两 车 次 牌 了 。” 
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潜意识 脑 往往 比 意识 脑 更 善于 做 决策 





选择 和 变量 较 少 时 ， 意 识 脑 能 更 好 地 作出 决策 。 然 而 在 当今 世 
界 ， 变 量 与 选择 越 来 越 多 。 在 事情 不 够 清晰 明了 ， 人 们 获得 的 信号 
过 多 时 ， 潜 意识 脑 能 作出 更 好 的 决策 。 


























一 项 购车 调查 发 现 ， 利 用 意识 脑 的 人 有 25% 的 可 能 买 到 最 满意 
的 车 ， 而 利用 潜意识 脑 的 人 买 到 最 满意 的 车 的 概率 为 60%。 换 句 话 
说 ， 理 性 的 意识 脑 作 出 的 决策 不 如 潜意识 脑 以 及 随机 作出 的 决策 。5 
选 车 时 ， 变 量 太 多 ， 意 识 脑 无 法 一 一 加 以 处 理 ， 而 只 能 依据 极 小 一 
分 因素 来 做 决策 ， 这 一 小 部 分 因素 (如 车 座 的 颜色 〉 又 往往 并 不 
EE 要 。 研 究 表 明 ， 潜 意识 脑 最 多 只 能 考虑 10 个 变量 (部 分 调查 则 认 
为 是 4 个 )， 远 少 于 决策 中 所 面临 的 变量 数 。 迅 即 决定 (感性 的 潜 意 
识 脑 决定 ) 常 比 研究 上 几 天 、 几 周 甚 至 几 个 月 后 做 出 的 决定 《理性 
9 意识 脑 决 定 ) 要 好 。 
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快速 提示 
影响 他 人 的 最 佳 方式 是 与 他 们 的 潜意识 脑 进行 交流 。 当 今世 界 ， 信 息 





























飞速 增加 ， 意 识 脑 所 能 处 理 的 少 之 又 少 ， 因 而 我 们 大 多 决定 由 潜意识 脑 做 
出 。 洪 意识 脑 是 情绪 脑 ， 而 众多 营销 活动 均 针对 理性 脑 展开 ， 比 如 突出 ; 
品 特性 和 引用 相关 数据 。 营 销 中 ， 我 们 需 将 重心 转移 至 情绪 脑 。 
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7.3 ”记忆 十 分 不 可 靠 
回顾 次 数 最 多 的 记忆 最 不 准确 


回顾 记忆 意味 着 改写 这 些 记 忆 。 每 改写 一 次 ， 我 们 都 会 为 记忆 
的 缺口 增添 虚构 的 细节 。 所 以 ， 回 顾 的 次 数 越 多 ， 记 忆 的 准确 性 就 
越 低 。 























随 着 时 间 的 流逝 ， 我 们 还 会 改动 自己 的 记忆 。 一 项 研究 发 现 ， 
看 完 电影 时 ， 观 众 还 认为 电影 很 好 看 。 但 是 ， 假 如 在 第 二 天 看 到 了 
关于 电影 的 负面 评价 ， 他 们 就 只 会 记得 看 离开 电影 院 时 的 自己 并 不 


喜欢 这 部 电影 。” 









































人 们 记 住 的 是 重要 的 联系 ， 而 非 细 节 











大 脑 不 可 能 存储 我 们 经 历 过 的 事情 的 所 有 细节 。 记 下 事 与 事 之 
间 的 关联 更 为 重要 ， 而 这 正 是 数 百 万 年 进化 而 成 的 大 脑 效 率 。 大 脑 
关心 的 不 是 准确 性 与 细节 ， 而 是 有 助 于 今后 做 决策 的 事情 。 




















大 脑 记忆 并 存储 无 关于 细节 的 事 与 事 之 间 的 联系 。 需 要 记忆 细 
节 时 ， 大 脑 会 编造 信息 ， 以 填补 某 段 记忆 中 存在 的 空白 。 大 脑 从 划 
他 记忆 《如 过 往 经 历 、 社 会 规范 和 想象 ) 中 提取 信息 ， 并 添加 所 需 
的 任何 细节 ， 进 而 和 存在 空缺 的 记忆 形成 一 个 天 衣 无 颖 的 故事 。 所 
以 ， 记 忆 可 能 很 不 准确 。 
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许多 调查 研究 在 观察 了 人 们 的 行为 后 ， 让 这 些 人 回顾 自己 做 了 
些 什么 。 这 些 调查 ， 有 的 让 参与 者 在 行为 发 生 后 立即 进行 回顾 ， 有 
的 则 在 一 天 、 一 周 或 者 一 个 月 之 后 才 进 行 。 这 些 调查 一 致 显示 : 无 
论 什么 时 候 让 参与 者 回顾 自己 的 行为 ， 他 们 都 会 编造 细节 、 杜 氛 事 
件 。 然 而 ， 对 于 目 己 的 编造 和 杜撰 ， 他 们 往往 没有 意识 ， 因 为 对 记 
忆 罕 缺 的 填补 是 由 潜意识 脑 完 成 的 。 在 一 项 研究 中 ， 一 家 商店 秘密 
安装 了 摄像 头 ， 用 以 拍摄 顾客 的 行为 。 在 顾客 结账 时 ， 再 对 他 们 进 
行 采访 。 十 有 八 九 的 顾客 表示 ， 自 己 曾 将 两 种 不 同 品 牌 的 同类 产品 
拿 在 手 里 进行 过 比较 。 但 是 ， 监 控 录 像 却 显示 只 有 不 到 十 分 之 一 的 
人 这 么 做 过 。” 






































































































































我 们 每 次 只 能 按照 顺序 想起 少量 内 容 





由 于 大 脑 存储 的 记忆 量 太 大 ， 我 们 一 次 只 能 回忆 起 少量 内 容 ， 
而 且 只 能 按照 时 间 的 先后 想起 这 些 内 容 。 试 试 将 字母 、 月 份 或 是 电 
话 号 码 倒 念 一 遍 。 再 试 试 倒 着 唱歌 ， 或 以 不 同 于 原 歌 词 的 顺序 《如 
三 节 起 ) 背 这 些 歌词 。 很 困难 吧 ? 



































芯 


通常 ， 我 们 记 不 住 较 大 的 事物 ， 如 完整 的 歌词 。 我 们 只 能 想起 
歌词 的 一 部 分 ， 但 之 前 是 按 顺 序 将 歌词 记 下 的 ， 因 此 只 要 能 想起 歌 
词 的 开头 部 分 ， 就 可 以 记 起 后 面 的 内 容 。 又 如 重 述 一 个 故事 或 笑话 。 
我 们 往往 很 难 想起 开头 ， 但 一 旦 想起 了 开头 ， 后 面 也 就 很 容易 记 起 
来 了 。 
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快速 提示 


设计 营销 与 广告 的 内 容 时 ， 














的 特点 ， 并 
读 消费 调查 结果 时 ， 应 考虑 到 人 的 记忆 力 的 局 限 性 。 人 们 无 法 准确 














按照 一 定 的 顺序 来 进行 构架 。 














应 遵循 人 们 记忆 事物 间 关 联 而 非 事物 细节 































































































解 i 
记 住 自己 做 过 
时 定性 技术 ， 如 现场 观察 和 日 记 研究 。 

















的 事 或 做 事 的 动机 。 在 使 用 基于 记忆 的 定量 法 时 ， 要 结合 






































7.4 


要 想 知道 


小 结 











意识 脑 的 处 理 能 力 非 常 有 限 ， 


























如 何 影响 他 人 ， 就 需要 理解 人 们 行为 间 的 联系 ， 而 非 
了 解 行为 的 构成 。 
































只 有 少量 决策 依靠 其 作出 。 传 统 


销售 漏斗 模型 建立 在 “人 是 理性 的 思考 者 ”这 一 观点 之 上 ， 但 是 现 
在 我 们 已 经 知道 ， 做 决定 时 ， 占 主导 的 是 





数 百 年 来 ， 我 们 都 高 估 了 到 












































情绪 ， 而 非 理性 。 





i 








性 的 意识 脑 的 能 力 和 重要 性 。 大 多 





我 们 无 法 控制 的 感性 的 潜意识 脑 主 导 的 。 我 们 的 大 脑 
天 生 无 法 有 意识 地 应 对 大 量 信息 ， 但 我 们 却 亲 手 创 建 了 一 个 信息 爆 























数 行为 都 是 ! 
炸 的 世界 。 
营销 人 员 








需 考虑 潜意识 脑 的 作用 。 妊 


E 蕊 识 脑 指 挥 我 们 采取 行动 
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前 ， 潜 童 识 脑 已 经 分 析 过 了 各 种 可 能 。 在 事情 不 清晰 明了 ， 人 们 获 
导 的 信号 过 多 时 ， 潜 意识 脑 能 作出 更 好 的 决策 。 

















大 脑 记忆 并 存储 无 关于 细 广 的 事物 之 间 的 联系 ， 因 为 大 脑 无 法 
存储 我 们 经 历 的 所 有 事情 的 全 部 细节 。 需 要 回忆 细节 时 ， 大 脑 会 编 
造 信息 ， 以 填补 该 段 记忆 中 的 空白 。 















































7.5 延伸 阅读 


1. 了 解 更 多 关于 “涌现 性 ”的 细 市 ， 六 维基 百科 的 同名 文 
章 和 Steven Johnson 所 著 的 Emergence: The Connected Lives of Ants, 























dS 
可 

















Brains, Cities, and Software (Scribner，2002) 一 书 。 

2. 了 解 更 多 关于 大 脑 模 式 的 内 容 ， 参 阅 Susan Weinschenk 所 著 的 
700 Things Every Desiegner Needs to Know About People (New Riders 
Press，2011) 一 书 。( 该 书 即将 由 人 民 邮 电 出 版 社 翻译 出 版 。) 

3. 参阅 Gregory Bems 等 人 于 2001 年 发 表 的 研究 论文 :“Predictability 















































modulates human brain response to reward”。 

4. 了 解 更 多 关于 大 脑 记 忆 预 测 机 制 的 内 容 ， 参 阅 Jeff Hawkins 
所 蔷 的 On Intelligence (Times Books，2004) 一 书 。 

5. 了 解 Ap Dijksterhuis 所 做 的 研究 ， 首 先 阅读 他 于 2009 年 发 表 


的 研究 论文 :“The rational unconscious: Conscious versus Unconscious 
































thought in complex consumer choice ”。 
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6. 参阅 DePaul 大 学 的 研究 人 员 于 2011 年 发 表 的 研究 论文 : 


“Should I go with my gut? Investing the benefits of emotion-focused 








decision making”; Ap Dijksterhuis 和 Loran Nordgren 于 2006 年 发 表 














的 文章 :“A theory of unconscious thought”。 其 他 研究 还 得 出 了 如 下 结 
论 : 尽管 潜意识 大 脑 的 能 量 巨大 ， 但 它 的 影响 力 被 夸大 了 。 欲 了 解 
这 一 观点 ， 参 阅 PsyBlog 上 的 文章 :“Can the unconscious outperform 








the conscious mind? ”。 
7. 详细 了 解 记忆 为 何 有 真有 假 ， 参 阅 Daniel Gilbert 所 著 的 
Stumbling on Happiness (Knopf, 2006) 一 书 。 






































8. 基于 Kevin Hogan 所 车 的 The Science of Influence: How to Get 
Anyone to Say “Yes” in 8§ Minutes or Less! (Wiley，2010) 一 书 的 调查 


研究 。 





咖 我 们 


=m 
地/ 


偏见 如 何 } 
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8.1 他 人 影响 我 们 的 看 法 


他 人 的 行为 会 影响 我 们 的 行为 





如 果 有 人 赠送 我 们 东西 ， 我 们 会 很 自然 地 想 要 在 将 来 回赠 对 方 
什么 。 赠 予 是 说 服 人 们 做 事 的 最 有 效 的 策略 之 一 ， 因 为 回赠 的 念头 
会 一 直 与 其 相位。 我们 永远 不 会 态 记 自己 欠 的 人 情 。 
























































如 果 我 们 尊重 的 人 或 是 真心 对 我 们 好 的 人 要 求 我 们 去 做 些 什么 ， 
我 们 会 不 顾 结果 ， 尽 全 力 去 完成 他 们 的 要 求 。 





共同 点 会 加 强 他 人 对 我 们 的 影响 





不 管 认 识 与 否 ， 同 我 们 在 个 性 、 年 龄 、 种 族 、 偏 好 等 方面 相似 
或 和 我 们 拥有 相同 价值 观 和 信仰 的 人 ， 对 我 们 的 影响 通常 远大 于 那 
些 与 我 们 差异 较 大 的 人 。 甚 至 一 些微 不 足 道 的 共同 点 ， 如 都 拥戴 同 
一 文 球 队 或 者 是 老乡 ， 都 会 加 强 他 人 对 我 们 的 影响 。 













































































我 们 会 在 别人 面前 保持 自己 行为 的 一 致 性 








一 旦 做 出 了 某 个 次 定 ， 我 们 通常 就 会 坚持 到 底 ， 即 使 有 证 据 文 
持 相 反 的 方面 。 我 们 说 话 、 写 东西 和 做 事 也 是 如 此 。 即 便 最 后 证 明 
这 一 决定 对 自己 而 言 不 是 最 好 的 ， 我 们 也 会 为 了 与 过 去 的 决定 保持 
一 致 而 坚持 该 决定 。 实 际 上 ， 已 有 研究 表明 ， 接 受 新 信息 时 ， 我 们 
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会 使 用 强化 原 有 想法 的 方式 来 分 析 和 储存 这 些 信 息 。， 


对 于 因 一 时 冲动 而 做 出 的 决定 ， 我 们 也 常会 将 其 坚持 到 底 ， 并 
且 向 别人 解释 其 合理 性 ， 而 不 愿 承 认 这 些 决 定 未 必 最 好 。 




















我 们 总 是 硕 望 自己 的 行为 可 以 一 直 保 持 一 致 ， 因 此 更 愿 接 受 符 
合 自 己 已 有 理念 的 观点 。 这 使 得 有 关 的 新 观点 更 容易 被 接受 。 
















a 0 


O 























我 们 的 行为 会 受 看 见 这 些 行 为 的 人 的 影响 。 在 一 个 圈子 中 ， 我 们 可 能 作出 某 种 表现 ， 
并 强迫 自己 将 该 表现 保持 下 去 ， 但 是 在 另 一 圈子 中 ， 我 们 会 作出 另 一 种 表现 。 当 两 


个 圈子 于 婚礼 或 生日 派对 上 聚 在 一 起 时 ， 这 种 行为 上 的 微妙 差异 会 引起 槛 从 的 场 画 
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快速 提示 
了 解 消费 者 的 理念 十 分 重要 。 虽 然 这 些 理念 与 你 的 业务 范围 无 关 ，{ 
会 影响 消费 者 如 何 看 待 你 传递 的 营销 信息 。 同 试图 快速 改变 消费 者 观念 的 
营销 信息 相 比 ， 与 消费 者 现 有 理念 契合 且 能 于 细微 之 处 改变 其 观念 的 信 




























































































































































































息 更 易 奏效 。 比 如 ， 由 于 深 知 支持 当地 社区 的 重要 性 ， 美 国运 通 公司 在 
Facebook 上 发 起 了 “小 型 企业 星期 六 ”活动 ， 鼓 励 人 们 去 当地 企业 购物 。 
可 短 几 周 后 ， 这 项 活动 的 参与 者 就 超过 了 100 万 。 

了 解 消费 者 的 理念 对 于 判断 消费 者 之 间 会 相互 分 享 什么 样 的 内 容 也 很 


重要 。 比 起 与 消费 者 过 往 行 为 冲突 的 内 容 ， 和 这 些 行为 一 致 且 符 合 消费 者 



























































































































































理念 的 内 容 更 易 被 分 享 。 





8.2 ” 既 有 观念 影响 我 们 的 看 法 


我 们 需要 的 信息 和 选择 比 实 际 能 够 处 理 的 要 多 














我 们 认为 ， 选 择 越 多 ， 自 由 也 就 越 多 。 但 是 ， 面 临 众 多 选择 
时 ， 我 们 往往 无 法 抉择 ， 甚 至 选择 放弃 。 在 一 项 研究 中 ， 研 究 人 员 
在 超市 摆 放 了 一 个 果 桨 柜台 ， 先 后 放置 了 24 种 果酱 和 6 种 果 着 。 在 
前 一 种 情况 下 ,路 过 柜台 的 人 停 下 来 看 的 占 60%， 而 实际 购买 的 只 
有 3%。 在 后 一 种 情况 下 ， 路 过 的 人 当中 停 下 来 看 的 仅 占 40%， 而 购 
买 的 则 达 30%。 选 择 多 样 有 利于 吸引 人 们 的 注意 ， 但 不 利于 最 终 的 
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销售 。? 另 一 项 有 关 养 老 保险 的 研究 发 现 : 若 给 人 们 提供 95 种 选择 ， 
约 有 60% 的 人 会 投保 ; 大 只 为 他 们 提供 两 种 选择 ， 投 保 率 就 会 升 至 
75%。” 宝洁 公司 曾 将 旗下 海飞丝 产品 的 种 类 从 26 种 减 到 15 种 ， 结 
果 发 现 产 品 的 销量 增加 了 10%。 通常 ， 选 择 越 少 越 好 。 

































































尽管 我 们 希望 获得 更 多 的 信息 ， 但 面临 两 种 或 两 种 以 上 相互 
冲突 的 观点 时 ， 我 们 就 难以 抉择 了 ， 这 被 称 作 认 知 失调 〈cognitive 
dissonance)。 这 种 状况 在 我 们 购物 时 频频 出 现 。 遇 到 这 种 状况 ， 我 
们 通常 会 选择 与 自己 的 理念 相符 的 ， 而 不 假 思索 地 放弃 其 他 。 购 物 
结束 (尤其 是 购买 贵重 物品 ) 后， 由 于 总 是 纠结 于 自己 是 否 做 对 ] 
选择 ， 我 们 的 内 心 常 会 觉得 不 安 。 我 们 不 会 去 退货 ， 而 是 通过 告诉 
他 人 自己 买 的 东西 有 多 好 ， 来 缓解 这 种 认 知 失调 ， 并 在 此 过 程 中 说 
服 自己 购买 是 正确 的 。 









































































































































我 们 过 于 担心 失去 已 有 的 东西 





多 数 人 为 避免 失去 已 有 的 东西 所 做 的 努力 ， 要 多 于 为 获得 共有 
相同 价值 的 新 东西 所 付出 的 努力 。 这 是 更 为 广泛 的 消极 偏见 模式 的 
一 部 分 。 消 极 偏 见 指出 ， 人 们 对 于 消极 结果 的 反应 大 于 积极 的 结果 。 



























































正 是 因为 这 种 力求 避免 失去 的 心理 ， 人 们 才 会 对 免费 的 东西 表 
现 出 十 分 积极 的 反应 ， 并 将 这 些 东西 的 价值 看 得 超过 它们 的 实际 价 
值 。 用 金钱 购买 或 者 使 用 已 有 的 东西 换取 某 些 物品 时 ， 就 会 涉及 失 
去 。 而 免费 获得 某 样 东西 不 会 让 我 们 面临 失去 任何 东西 的 风险 ， 所 
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以 可 让 我 们 产生 积极 的 情绪 。5 


我 们 会 高 估 眼 前 可 获得 的 东西 





除了 不 愿 失去 已 有 的 东西 ， 我 们 还 会 高 估 有 眼前 可 获得 的 东西 
忽略 将 来 可 能 的 得 失 。 我 们 会 因为 某 个 东西 就 在 眼前 、 较 有 保障 便 
选 定 它 ， 而 不 顾 稍 等 片刻 便 可 能 出 现 更 好 的 东西 。 之 所 以 这 样 做 ， 
是 因为 我 们 想 要 避免 后 面 的 风险 。 这 是 大 脑 的 本 能 。 研 究 发 现 ， 当 
下 给 他 人 一 些 “ 小 恩 小 惠 ” 与 在 两 到 四 周 后 给 他 们 更 大 的 好 处 ， 记 
激发 的 是 不 同 的 大 脑 神 经 系统 。 
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快速 提示 
检视 一 下 自己 的 企业 ， 人 们 大 多 可 以 得 出 这 样 一 个 结论 : 给 人 提供 的 
选择 太 多 了 。 应 减少 选择 ， 在 增加 新 生产 线 的 同时 ， 要 淘汰 旧 生 产 线 。 详 
多 十 分 成 功 的 品牌 所 销售 的 产品 种 类 很 少 。 以 苹果 公司 为 例 ， 其 产品 一 


仅 有 四 种 : MacBook、iMac、iPad 和 iPhone。 
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不 要 让 消费 者 在 接触 你 的 品牌 时 感觉 到 会 吃亏 ， 而 是 感觉 可 以 从 你 这 
































儿 免 费 、 当 即 获得 些 什么 。 比 如 ， 宝 路 ( Pedigree ) 由 开展 了 一 项 活动 ， 每 








有 一 个 人 在 Facebook 上 “关注 ” 宝 路 ， 流 浪 狗 收容 所 就 会 有 一 只 狗 得 到 一 
顿 免 费 餐 。 这 项 活动 可 让 参与 者 觉得 自己 能 够 免费 收获 有 意义 的 东西 ， 因 
此 参与 者 的 数量 也 超过 了 百 万 ( 发 放 的 免费 餐 也 因此 超过 了 百 万 份 )。 
































































































































@ 国际 宠物 食品 制造 商 玛 氏 公司 的 核心 宠物 品牌 。 一 一 译 者 注 
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8.3 ”习惯 影响 我 们 的 看 法 


习惯 难以 改变 





4 


我 们 具有 避免 尝试 新 事物 的 天 性 。 如 果 碰 到 与 我 们 的 固有 观念 
或 做 过 的 事情 相 了 矛盾 的 信息 ， 我 们 就 会 本 能 地 否定 这 些 新 信息 ， 而 
不 会 改变 自己 的 观念 或 行为 。 我 们 的 大 脑 通 常会 忽视 与 固有 观念 相 
抵触 的 信息 。 实 际 上 ， 我 们 总 会 积极 寻找 符合 自己 观念 的 信息 ， 而 
不 会 去 寻找 与 之 相悖 的 信息 。 因 此 ， 在 政治 活动 中 ， 尽 管 两 个 政党 
都 提供 了 相关 的 丰富 信息 ， 我 们 仍 会 偏向 特定 的 一 方 。 





[5 





















































通过 重复 和 巩固 ， 我 们 学 到 了 特定 的 行为 与 观念 。 让 人 们 尝试 
产品 往往 意味 着 打破 他 们 现 有 的 习惯 ， 邀 请 他 们 购买 新 的 品牌 
产品 、 竹 一 家 不 同 的 店 、 访 问 一 个 新 的 网 站 。 最 近 的 一 项 研究 发 现 ， 
一 个 行为 要 连续 重复 五 天 ， 才 能 变 成 新 的 习惯 。 如 果 不 能 做 到 每 天 
重复 ， 那 么 根据 新 行为 的 复杂 程度 ， 其 变 成 习惯 的 时 间 可 能 需要 18 
到 250 天 不 等 。 难点 在 于 最 开始 如 何 激励 人 们 尝试 新 事物 。 


























尝试 新 事物 最 好 的 时 机 为 心情 愉快 的 时 候 。 悲 伤 或 害怕 时 ， 我 
们 想 要 看 到 的 是 熟悉 的 事物 而 非 新 事物 。” 














如 何 改变 习惯 




















我 们 常 通过 广告 ， 让 人 们 知道 存在 比 眼 下 更 好 的 选择 。 然 而 ， 
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用 证 据 向 人 们 表明 他 们 当前 的 做 法 不 佳 ， 是 试图 改变 人 们 的 行为 或 
态度 的 最 糟糕 的 方法 之 一 。 使 用 这 一 方法 ， 最 好 的 结果 就 是 不 会 对 
人 们 产生 任何 影响 ， 因 为 人 们 会 本 能 地 否定 与 自己 想法 不 符 的 信息 ; 
最 坏 的 结果 是 这 些 证 据 会 引发 人 们 的 认 知 失调 ， 由 于 大 脑 会 抵触 
“ 唱 反 调 ”的 想法 ， 人 们 原 有 的 观念 反而 会 更 加 根深 蒂 辐 。 

























































































改变 人 们 的 态度 极为 困难 。 首 先 促使 行为 的 改变 ， 然 后 再 引发 
态度 的 转变 ， 这 样 做 要 简单 得 多 。 行 为 的 改变 大 多 会 导致 态度 的 转 
变 。 但 是 ， 在 改变 自己 的 行为 之 前 ， 人 们 需要 做 好 尝试 新 事物 的 准 
备 。 以 下 是 三 种 促使 行为 改变 的 主要 方法 :“ 









































(1) 改变 环境 。 这 是 引发 变化 的 最 有 效 的 方法 。 环 境 会 激发 特 
定 的 行为 ， 因 而 人 们 更 容易 在 新 的 环境 中 尝试 新 的 事物 。 














(2) 增加 人 们 艾 试 新 行为 所 能 得 到 的 好 处 。 人 们 总 是 追求 成 本 
最 小 化 与 利益 最 大 化 。 为 减 小 成 本 ， 可 将 事情 分 解 成 若干 个 小 任务 ， 
使 新 行为 易于 执行 ， 从 而 实现 利益 最 大 化 。 人 们 更 倾向 于 重复 易 
执行 的 事情 ， 进 而 养 成 新 的 习惯 。 














n 























(3) 让 人 们 可 以 看 到 他 人 展现 我 们 所 期 待 的 行为 ， 并 看 到 他 们 
因此 而 获 益 。 人 们 会 通过 观察 周围 的 人 来 学 习 新 的 行为 。 
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快速 提示 

不 要 试图 说 服 人 们 其 当下 的 行为 不 正确 。 尝 试 激发 行为 上 的 改变 ， 之 
后 态度 就 会 相应 转变 。 可 激励 人 们 改变 自己 的 行为 且 不 需要 他 们 花 钱 的 方 
式 有 很 多 种 。 当 中 ， 最 好 的 方法 就 是 先 让 人 们 尝试 易于 重复 的 “ 轻 量 级 ” 





























































































































行为 ， 像 Facebook 这 样 的 社交 网 络 就 有 助 于 做 到 这 点 。 人 们 只 需 花 上 几 秒 





























钟 ， 就 可 对 某 一 帖子 表达 喜好 或 发 表 评论 ， 或 者 参与 统计 投票 、 与 应 用 程 
序 互动 。 人 们 的 这 些 行为 会 被 他 们 的 好 友 看 到 ， 而 且 追 求 行为 一 致 性 的 心 


理 可 保证 这 些 行为 很 可 能 于 今后 得 以 继续 。 












































8.4 ”环境 暗示 影响 我 们 的 看 法 


我 们 受 周围 环境 暗示 的 影响 


























许多 调查 研究 都 表明 ， 我 们 可 通过 向 他 人 暗示 某 种 特定 的 看 法 ， 
来 影响 他 们 的 行为 。 这 被 称 作 诱 发 ， 可 利用 语言 、 声 音 或 环境 中 的 
其 他 事物 完成 。 一 项 调查 表明 ， 被 暗示 已 经 年 老 的 人 比 没 得 到 暗示 
的 人 走路 更 慢 。”" 男 一 项 调查 表明 ， 受 粗鲁 语言 暗示 的 人 打 断 他 人 
谈话 的 可 能 性 是 受 礼貌 用 语 上 暗示 的 人 的 两 售 。” 支持 校舍 建设 的 人 
更 倾向 于 支持 通过 增加 税收 来 资助 教育 。” 人 们 优先 投票 的 对 和 象 往 
往 是 投票 名 册 上 的 第 一 个 候选 人 ， 而 非 中 间或 最 后 的 候选 人 ， 因 为 
他 们 受到 了 暗示 ， 认 为 这 一 顺序 就 是 最 终 的 排名 。 
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乡 响 我 们 


我 们 受 事物 呈现 方式 的 影响 








每 个 决定 都 是 在 一 定 情境 下 做 出 的 ， 
变 我 们 的 想法 与 行为 。 在 一 项 调查 丰 

















杯 同样 的 酒 ， 但 告诉 他 们 一 杯 很 贵 











仅 偏好 “更 贵 的 ” 

















而 且 他 们 的 大 脑 也 因 





杯 很 便宜 。 








标签 的 肉 和 标 有 “ 含 15% 肥 肉 ”标签 的 肉 实 际 3 



































该 情境 的 框架 可 深刻 改 
究 中 ， 调 查 人 员 给 了 参与 者 两 
结果 ， 参 与 者 不 


“更 贵 的 ” 酒 而 更 为 兴 
奋 。” 大 脑 所 回应 的 是 酒 的 价钱 而 不 是 酒 本 身 。 标 有 “ 含 85% 瘦 肉 ” 









































无 差异 ， 但 人 们 更 


愿意 购买 前 者 。 对 于 某 一 手术 ， 有 生存 机 会 为 80% 和 死亡 机 会 为 
， 听 了 前 一 种 说 法 而 接受 手术 的 人 是 听 了 后 一 
种 说 法 后 接受 手术 的 人 的 两 倍 。 2” 向 两 个 不 同 的 人 和 群 分 别 询问 底 特 








20% 两 种 说 法 。 然 T 





律 和 密歇根 每 年 发 生 的 谋杀 案 数 量 

















特 律 200 起 、 密 歇 模 











100 起 ， 而 底特律 不 过 


《仅仅 因为 底特律 的 治安 差 比较 出 名 )。 





我 们 不 会 孤立 地 处 理事 情 


做 决定 时 ， 我 们 不 会 孤立 地 | 
事物 进行 比较 。 我 们 常常 
的 决策 标准 。 男 外 ， 我 们 仅 对 多 于 比较 的 二 












































已， 结果 他 们 给 











二 是 密 砍 根 州 的 一 个 城 




















出 的 平均 答案 是 砌 





和 


思考 某 一 事物 ， 而 是 会 将 其 同 其 他 
过 分 依赖 于 某 一 种 比较 ， 就 将 它 作 为 今后 
有 物 进行 比较 ， 即 使 它们 


可 能 并 不 是 最 为 重要 的 比较 对 象 。 比 如 ， 我 们 会 把 两 个 在 时 间或 空 

















间 上 相近 的 事物 用 于 比较 。 决 策 研究 人 员 伊 塔 马尔 ， 
Simonson) 发 现 ， 人 们 倾向 于 回避 极端 情况 ， 
































西蒙 森 (Itamar 
并 会 在 自己 的 最 低 需 


第 8 章 ”偏见 如 何 影 响 我 们 129 
求 和 最 高 预算 间 做 出 折 中 的 选择 。” 
快速 提示 
不 少 好 书 介绍 如 何在 营销 活动 中 利用 诱发 、 框 架 制 定 和 标准 设 定 。 































































































通过 本 书 上 下 文理 解 这 些 方法 之 所 以 重要 ， 是 因为 随 着 信息 量 持续 增加 ， 















































: 利用 好 这 些 行为 模式 显得 日 趋 重要 。 思 考 朋友 们 的 在 线 活动 如 何 影响 人 们 
的 行为 、 决 策 以 及 他 们 如 何 看 待 你 的 品牌 。 























8.5 小结 











一 旦 做 出 了 某 个 决定 ， 我 们 通常 就 会 将 其 坚持 到 底 ， 即 使 有 证 
据 支 持 相 反 的 方面 。 对 于 一 致 性 的 渴求 使 我 们 更 愿 接受 符合 自己 已 
有 理念 的 新 观点 。 









































同 我 们 在 个 性 、 年 龄 、 种 族 、 仿 好 等 方面 相似 或 和 我 们 拥有 相 
同 价值 观 和 信仰 的 人 ， 对 我 们 的 影响 通 香 远 大 于 那些 与 我 们 差异 较 
大 的 人 。 















































人 们 希望 获取 的 信息 与 选择 超过 他 们 所 能 处 理 的 能 力 范围 。 当 
他 们 面临 两 种 或 两 种 以 上 相互 冲突 的 观点 时 ， 就 难以 抉择 了 。 遇 到 
这 种 情况 时 ， 他 们 或 放弃 选择 ， 或 不 加 权衡 地 随意 挑选 符合 其 回 有 
理念 的 选项 。 
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许多 调查 研究 表明 ， 我 们 可 通过 以 下 方式 影响 他 人 的 行为 : 向 
他 们 暗示 某 种 特定 的 看 法 ， 设 计 一 个 具体 的 情境 ， 或 影响 他 们 用 于 
比较 事物 的 对 象 。 





























我 们 具有 避免 尝试 狐 事 物 的 天 性 。 如 果 人 页 到 与 固有 观念 或 做 过 
的 事情 相 矛 盾 的 信息 ， 我 们 就 会 本 能 地 否定 这 些 新 信息 ， 而 不 会 2 
变 目 己 的 观念 或 行为 。 























首先 促使 行为 的 改变 ， 然 后 再 引发 态度 的 转变 ， 这 样 做 要 简单 
得 多 。 可 通过 以 下 方式 来 引发 他 人 行为 的 改变 : 改变 他 们 所 处 的 环 
境 ， 将 你 的 要 求 分 解 成 为 若干 个 小 任务 ， 保 证 人 们 可 以 看 到 他 人 展 
现 我 们 所 期 待 的 行为 。 






































8.6 延伸 阅读 


1. 这 被 称 作 确认 性 偏见 。 参 阅 Raymond Nickerson 于 1998 年 发 






































表 的 研究 论文 : “Confirmation bias: A ubiquitous phenomenon in many 
guises”。 


2. 参阅 Sheena Iyengar 和 Mark Lepper 于 2000 年 发 表 的 研究 论 





文 :“When choice is demotivating: Can one desire too much of a good 
thing?”。 
3. 参阅 Iyengar、Jiang 和 Huberman 于 2004 年 发 表 的 研究 论 


文 :“How much choice is too much? Contributions to 401(k) retirement 
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plans”。 


4. 参阅 上 E. Osnos 于 1997 年 在 Philadelphia Inquirer 上 发 表 的 文章 : 








“Too many choices? Firms cut back on new products ”。 
5. 了 解 更 多 关于 决策 偏见 的 信息 ， 参 阅 Dan Ariely 所 车 的 
Predictably Irrational (HarpreCollins，2008) 一 书 。 
6. 阅读 更 多 关于 神经 科学 中 引诱 的 文章 ， 参 阅 Jonathan Cohen 
的 作品 ， 特 别 是 他 于 2005 年 发 表 的 论文 :“The vulcanization of the 
































human brain: A neural perspective on interactions between cognition and 
emotion ”。 

7. 了 解 关 于 形成 习惯 所 需 时 间 的 调查 ， 参 阅 伦敦 大 学 学 院 研 究 
人 员 于 2010 年 发 表 的 研究 论文 : “How are habits formed: Modelling 


























habit formation in the real world ”。 
8. Marieke De Vries 开展 了 多 项 有 关 幸 福 和 决策 间 关 系 的 研究 。 
首先 可 参阅 她 于 2010 年 发 表 的 研究 论文 :“Mood effects on dominated 





























choices: Positive mood induces departures from logical rules ”。 

9. 了 解 更 多 关于 观察 他 人 如 何 影 响 我 们 行为 的 信息 ， 参 阅 维基 
百科 上 关于 社交 认 知 理论 (Social Cognitive theory) 的 文章 。 

10. 参阅 纽约 大 学 的 研究 人 员 于 1996 年 发 表 的 文章 :“Automaticity 


of social behavior: Direct effects of trait construct and stereotype 























activation on action”。 
11. 参阅 斯 坦 福 大 学 的 研究 人 员 于 2008 年 发 表 的 论文 : “Can 


where people vote Influence how they vote? The influence of polling 




















location type on voting behavior ”。 
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12. 参阅 加 利 福 尼 亚 理 工学 院 和 斯 坦 福 大 学 研究 人 员 于 2007 年 发 


表 的 研究 论文 : “Marketing actions can modulate neural representations 

















of experienced pleasantness ”。 

13. 这 些 例子 选 自 Jonah Lehrer 所 车 的 How We Decide (Houghton 
Mifflin，2009) 一 书 。 

14. 参阅 Itamar Simonson 于 1993 年 发 表 的 文章 :“Get closer to 


your customer by understanding how they make choices ”。 
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9.1 


第 9 章 入 








上 交 网 络 上 的 营销 和 广 


口 





打扰 式 营 销 的 困境 


打扰 式 营销 是 一 场 逐 底 竞 赛 


100 


一 种 新 技术 都 可 用 来 打 断 人 





分 散 ; 阅 


打扰 式 营 销 主 要 存在 两 方面 的 问题 。 
得 很 不 愉快 。 绝 大 部 分 打扰 都 不 受 欢迎 。 在 社交 场合 ， 我 们 不 愿 自 
己 的 谈话 被 中 新 ; 看 
意 。 打 扰 式 营销 的 第 二 个 问题 在 于 ， 人 们 的 时 间 和 注意 力 有 限 。 
于 争 相 吸 引 和 人 人 们 沪 
人 们 甚至 会 忽视 所 有 


来 越 少 。 

















年 来 ， 营 销 人 员 主 




















读 杂 志和 

















究 表明 ， 





上 网 的 过 程 





玫 








第 一 
» 





I 


要 依靠 打扰 式 营销 来 传播 信息 ， 认 为 每 
门 当 前 所 做 的 事 ， 让 人 们 转 而 接受 他 
的 信息 。 电 视 节 目 会 被 广告 打 断 ; 开车 时 ， 我 们 的 注意 力 会 被 广 
Ph， 我 们 也 都 会 受到 广告 的 干扰 。 


站 


类 EE 
万 











受到 打扰 会 让 人 觉 


受到 营销 人 员 的 打扰 ， 我 们 也 会 不 乐 









































营销 越 频繁 ， 问 题 越 大 





们 秦 来 ， 


上 述 两 方面 的 问题 都 



































FE 意 的 营销 人 员 越 来 越 多 ， 他 们 实际 受到 的 关注 越 
营销 ， 不 做 任何 选择 。 


日 益 严 峻 。 越 来 越 多 互相 竞争 的 信息 向 我 
而 我 们 处 理 和 记忆 这 些 信息 的 能 力 却 台 








E 持 不 变 。 为 吸引 注 














意 而 展开 的 竞争 不 断 增 多 ， 这 意味 着 营销 人 员 必 须 增 大 沟通 的 频率 ， 











而 这 使 得 问题 雪 
该 出 现 的 地 方 。 没 有 人 愿意 解决 这 




















上 加 霜 。 我 们 可 以 看 到 ， 广 告 出 现在 了 越 来 越 多 不 























问题 ， 





进而 导致 问题 不 断 恶 
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化 。 打扰 式 营销 是 一 种 逐 底 竞赛 。 

















营销 人 员 增 加 关注 度 最 党 
这 样 确 实 很 可 能 获得 更 多 人 的 关注 ， 但 同时 会 产生 大 量 噪音 。 一 条 
广告 平均 需 展示 27 次 才能 被 人 记 住 : 九条 广告 中 ， 只 有 一 条 会 被 人 























疼 
HY 
上 





而 且 人 们 需 将 


注意 需 展示 27 次 。 











人 们 不 再 信任 营销 人 员 


50 年 来 
企业 的 信任 也 不 如 从 前 。 

















的 方法 就 是 提高 营销 活动 的 频率 。 









































其 看 过 3 次 才 会 记 住 ， 所 以 一 条 广告 要 想 被 





的 一 个 明显 的 趋势 是 ， 人 们 对 广告 的 警惕 越 来 越 高 ， 对 
“实际 上 ， 这 种 现象 已 经 非常 普遍 。 研 究 





人 员 丹 .阿里 利 (Dan Ariely) 发 现 ， 人 们 对 于 营销 信息 的 不 信任 导 
致 他 们 对 产品 的 整体 印象 大 打折 扣 ， 即 使 他 们 买 到 的 产品 本 身 不 错 。 


丹 . 阿 














E 利 进行 了 






































系列 实验 ， 询 问 人 们 “太阳 是 金色 的 ”这 类 说 
法 是 否 属实 。 参 与 实验 的 所 有 人 都 给 出 了 肯定 的 回答 。 然 而 ， 如 果 











一 家 企业 《如 宝洁 ) 或 一 个 政党 〈 如 民主 和 党) 发 表 了 这 种 说 法 ， 人 
们 就 会 怀疑 它 的 真实 性 。 他 们 会 回答 说 太阳 有 时 是 白色 的 ， 而 且 表 


面 存 在 红 点 ， 因 





























此 不 是 金色 的 。 阿 里 利 针对 实际 的 产品 和 相关 营销 











活动 开展 了 类 似 的 实验 。 他 发 现 ， 由 于 不 信任 ， 人 们 甚至 无 法 识别 
营销 材料 中 明显 正 而 






































的 说 法 。” 
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1940 年 代 1950 年 代 1960 年 代 1970 年 代 1980 年 代 1990 年 代 2000 年 以 后 


















































上 面 的 示意 图 说 明了 问题 。 电 视 广 告 兴起 于 20 世纪 50 年 代 。 在 这 之 前 ， 有 关 品 牌 
雪 息 数量 还 在 人 们 的 掌控 范围 内 。 但 是 之 后 ， 有 关 品 牌 的 信息 日 益 增 加 ， 超 出 了 
我 们 大 脑 的 处 理 能 力 。 信 息 数量 越 多 ， 人 们 就 越 难 以 判断 哪些 信息 值得 信任 
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快速 提示 


网 络 兴起 引发 的 信息 激增 改变 了 营销 世界 。 依 旧 采 用 打扰 式 营 销 的 品 












































牌 将 面临 困境 。 决 定 人 们 关注 什么 的 因素 已 经 改变 ， 通 过 成 功 打扰 他 人 获 
得 关注 的 时 代 也 已 过 去 。 
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9.2 许可 营销 和 口碑 营销 的 兴起 


扩大 广告 活动 的 范围 不 再 奏效 











大 多 数 广 告 活 动 都 特别 在 意 可 接触 到 多 少 人 。 常 见 的 情况 是 能 
够 实现 基本 的 目标 ， 即 符合 营销 人 员 对 产品 的 定位 。 但 也 有 不 少时 
候 ， 广 告 展 示 给 了 对 产品 或 品牌 不 感 兴趣 或 没有 需求 的 人 。 人 们 以 
为 ， 只 要 接触 广告 信息 的 人 足够 多 、 时 间 足 够 长 ， 就 会 有 人 将 其 记 
住 。 这 种 着 重 利 用 打扰 式 广告 来 扩大 传播 范围 的 方法 将 走向 尽头 。 
之 所 以 采用 这 样 一 种 广 撤 网 的 方式 ， 往 往 是 因为 不 知道 究竟 哪些 人 
对 广告 感 兴趣 。 广 告 的 目标 应 当 是 通过 让 很 多 人 接受 和 相信 你 的 信 
息 ， 来 增加 销量 ， 使 企业 万利 ， 而 非 一 味 增 大 信息 所 能 接触 到 的 人 
数 ， 或 者 规定 某 个 具体 的 人 数值 。 

















































































































利用 打扰 式 广 告 扩大 信息 传播 范围 的 策略 已 经 行 不 通 了 。 我 们 
可 获得 的 信息 呈 指 数 级 增加 ， 每 天 接触 到 的 营销 消息 也 让 人 应 接 不 
贵 ， 这 时 再 一 味 扩大 信息 传播 的 广度 不 会 有 太 大 的 效果 。 







































































我 们 应 据 弃 打扰 式 营 销 模式 ， 鼓 励 许 可 营销 。 设 计 营 销 活 动 
时 ， 我 们 应 询问 入 们 是 否 想 从 我 们 这 里 听 到 信息 ， 然 后 再 与 他 们 沟 

通 交 流 ， 依 赖 他 们 将 信息 告诉 他 们 的 朋友 ， 并 以 此 来 扩大 信息 的 传 
播 范围 。 

















二 
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许可 营销 








许可 营销 是 指 营销 人 员 在 得 到 人 们 的 同意 后 再 向 他 们 传播 信息 。 
点 击 茶 个 品牌 Facebook 主页 上 的 “喜欢 ”按钮 就 是 许可 营销 的 一 个 
实例 。 人 们 点 击 “ 喜 欢 ” 就 表示 他 们 对 这 个 品牌 感 兴趣 ， 意 味 着 允 
许 营 销 人 员 往 他 们 的 动态 消息 里 发 送 帖子 。 有 意思 的 是 ， 人 们 看 到 
这 些 帖 子 后 ， 将 更 有 可 能 点 击 “ 喜 欢 ” 按 钮 或 发 表 评 论 ， 要 是 打扰 
式 营销 可 绝对 没有 这 样 的 效果 。 他 们 与 品牌 的 互动 随后 会 在 好 友 的 
动态 消息 中 显示 。 因 此 ， 通 过 许可 营销 ， 不 仅 可 以 影响 对 你 的 品牌 
感 兴趣 的 人 ， 还 可 影响 他 们 的 好 友 。 






























































许可 的 次 数 会 随时 间 的 流逝 而 增加 。 营 销 人 员 与 潜在 顾客 建立 
了 联系 并 获得 了 潜在 顾客 的 信任 后 ， 潜 在 顾客 会 允许 营销 人 员 了 解 
他 们 更 多 的 个 人 信息 ， 从 而 使 得 营销 人 员 可 设计 更 多 与 此 相关 的 内 
容 。 这 种 积极 、 互 利 的 关系 建立 在 相互 信任 的 基础 之 上 。 
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Wall mn Irish Whiskey - Everyone (Most Recent) 
Share: 园 Post 图 Phot 


be 


Write something 


d you go to protect your Jam ies 
John Jameson would test himse wth Mary tmesl nt bat ng Agee ep s 











和 人们 会 对 他 们 感 兴趣 的 企业 表示 喜欢 (Like) 
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Esoq Jameson Irish Whiskey 


和 
the stuff of Distillery lore. 


1 217 people like this. 


CL] View all 19 comments 
Karen WM agree w /u on that. 
Yesterday at 4:14pm : Like 


going home some day soon. able, 
Yesterday at 4:16pm : Like 


Write a comment... 





澡 John Jameson travelled all Ireland to source the finest ingredients for his 
” whiskey. A pursuit of perfection that brought him to Achill Island, a 
rugged island off the west coast of Ireland, famed for its myths & 
legends. They say it was here that one legend met another and became 


[3 Like . Comment . Friday at 9:30am via Jameson Irish Whiskey 


BM| Karen WN something about home land air and the ale , 



































然后 ， 企 业 可 将 营销 内 容 发 布 在 这 些 人 的 页 面 上 ， 而 这 些 内 容 可 以 在 这 些 人 呈现 给 



































粉丝 的 动态 消息 中 显示 。 相 比 传 统 的 广告 ,这 些 内 容 往 往 更 为 口语 化 ， 有 助 于 人 们 





























建立 对 品牌 的 信任 


内 


许可 营销 和 口碑 营销 





观察 Facebook 的 动态 消息 ， 我 们 会 发 现 ， 当 同意 接收 营销 消息 








的 人 将 有 关 的 营销 内 容 告知 好 友 时 ， 许 可 营销 会 变 得 更 为 强大 。 在 


现实 生活 中 ， 人 们 也 总 会 把 一 些 企业 的 信息 
有 了 社交 网 络 ， 在 网 上 也 同样 可 以 做 到 这 一 








告诉 他 们 的 朋友 。 现 在 ， 
点 了 。 社 交 网 络 使 得 口 














碑 营 销 可 以 度量 。 我 们 可 以 知道 谁 跟 品 牌 建立 了 直接 联系 、 与 他 们 

















交流 的 朋友 是 谁 ， 以 及 他 们 的 哪些 朋友 通 
牌 有 了 直接 的 联系 。 


























过 阅读 相关 内 容 也 与 该 品 
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Audience ? ”Response 
Targuted ol Clicks Connecl tions 
Reach? 
Social Reach 
50 
0 
09108 09/1 
| uast7 Days ~ ] | All Except Deleted ] Full Report 
Campaign Reach? 。” Frequency? SocialReach? Connections? Clicks? CTR? Spent? 
22,629 1.4 1,716 6 165 0.503% $30.25 









































利用 类 似 Facebook Insights 这 样 的 工具 ， 可 以 知道 我 们 联系 到 的 好 友 的 好 友 的 数 

















(用 “Social Reach” 来 表示 ) 





























现在 ， 我 们 拥有 了 可 进行 一 定 规模 许可 营销 与 口碑 营销 的 社 
交 网 络 平台 ， 这 一 平台 优 于 其 他 任何 一 种 交流 媒介 。 我 们 可 先 获 得 
小 部 分 人 的 许可 ， 然 后 通过 他 们 的 好 友 网 络 ， 将 信息 传递 给 数 百 万 
人 人。 人们 的 社交 图 规模 在 飞速 扩大 。 假 设 平 均 每 个 Facebook 用 户 拥 
有 130 个 好 友 , “那么 就 意味 着 他 们 大 概 有 一 万 名 好 友 的 好 友和 超过 
100 万 的 好 友 的 好 友 的 好 友 。 





















































13e@ 1e,eee 1eee,eee 
你 好 友 好 友 的 好 友 好 友 的 好 友 的 好 友 

















于 我 们 对 社交 网 络 规模 的 认识 有 限 ， 很 难 知道 可 接触 到 的 好 友 的 好 友 的 数量 。 
通过 上 图 给 出 的 三 步 ， 我 们 可 联系 到 100 多 万 人 
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如 果 一 个 Facebook 的 主页 有 50 万 粉丝 ( 即 点 击 “ 喜 欢 ” 的 用 户 )， 
那么 这 些 粉丝 的 好 友 总 数 就 为 6000 万 。 当 中 ，500 万 人 属于 这 些 粉 
丝 的 强 联系 。 换 句 话 说， 如果 这 些 人 跟 他 们 最 好 的 朋友 提 及 你 的 企 
业 ， 就 会 有 500 万 人 从 他 们 十 分 信任 、 对 他 们 颇具 影响 的 人 那里 听 
到 你 的 企业 。 



































在 信息 大 爆炸 的 世界 里 ， 人 们 会 向 好 友 求 助 











许可 营销 和 口碑 营销 之 所 以 日 益 重 要 ， 是 因为 在 这 个 信息 大 爆 
炸 的 世界 ， 人 们 会 向 好 友 征 求 意见 。 企 业 再 也 不 能 强行 将 信息 传播 
给 顾客 ， 让 顾客 接受 。 推 式 营销 的 时 代 已 经 过 去 。 来 自 好 友 的 信息 
往往 更 容易 被 接受 ， 因 为 人 们 更 信任 自己 的 好 友 ， 而 且 好 友 的 话 比 
正式 的 营销 信息 听 上 去 更 为 亲切 。 



















































































社交 网 络 让 人 们 更 容易 从 好 友 那 里 昕 到 有 关 企业 的 信息 ， 而 这 
正 是 人 们 所 看 重 的 。 网 购 时 ，79% 的 人 会 向 自己 的 强 联系 征求 意 
见 。" 事实 上 ， 由 于 不 信任 营销 人 员 ， 比 起 来 自 企业 的 信息 ， 人 们 更 
看 重 来 自 陌生 人 的 信息 。 询 问 5000 个 人 他 们 想 从 商业 网 站 上 了 解 什 
么 ，64% 的 人 最 想 了 解 “用 户 打分 和 评论 ” 之 后 才 是 特惠 物品 和 价 
格 比较 工具 ; 49% 的 人 则 表示 想 看 到 更 多 的 顾客 评价 。 
















































































好 友 是 人 们 生活 的 风向 标 


不 仅 我 们 接触 到 的 营销 信息 在 不 断 增 加 ， 社 交 网 络 也 在 制造 着 
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数 百 种 其 他 类 型 的 更 新 ， 比 如 状态 更 新 、 照 片 更 新 和 邮件 更 新 。 越 
来 越 多 的 更 新 在 被 动 传播 ， 如 我 们 听 的 歌曲 、 去 的 地 方 、 读 的 文章 
和 玩 的 游戏 。 被 动 共享 是 技术 发 展 的 方向 。 在 网 上 ， 打 扰 式 营销 不 
仅 需 彼此 相互 竞争 ， 还 要 与 好 友 间 的 活动 竞争 。 绝 大 多 数 情况 下 ， 
比 起 来 自 企业 的 信息 ， 人 们 更 重视 来 自 好 友 的 信息 。 













































































广告 要 想 获得 关注 ， 就 要 与 人 建立 联系 。 要 做 到 这 一 点 ， 可 将 
人 们 的 好 友 作 为 关联 的 信号 。 另 外 ， 也 可 使 用 一 种 定位 更 为 明确 的 
方式 。 由 于 人 们 越 来 越 多 地 在 网 上 展示 自己 的 活动 ， 我 们 可 以 从 中 
了 解 到 他 们 的 喜好 ， 从 而 将 信息 仅 传 递 给 对 我 们 感 兴趣 的 人 。 尽 管 
人 们 可 能 只 会 对 已 了 解 和 有 偏好 的 品牌 与 活动 感 兴 趣 ， 但 如 果 能 从 
好 友 那 里 听 到 上 自己 不 了 解 或 错过 了 的 品牌 ， 他 们 也 可 能 会 对 这 些 品 
牌 产生 兴趣 。 



















































































































































































快速 提示 

根据 许可 、 目 标定 位 和 人 们 的 好 友 来 制定 新 型 营销 计划 。 通 过 利 
Facebook 和 其 他 网 站 的 目标 定位 工具 ， 了 解 不 同人 群 的 特征 和 有 可 能 接触 
到 的 人 们 的 好 友 数量 。 

















学 会 善于 创建 人 们 可 能 会 响应 的 内 容 。 可 对 不 同 的 营销 内 容 进 行 试验 ， 

















针对 不 同 品牌 的 营销 内 容 会 存在 细微 的 差异 。 先 思考 人 们 在 现实 生活 中 的 
行为 以 及 这 些 行为 在 网 上 会 得 到 什么 样 的 体现 。 利 用 人 们 谈论 的 信息 ( 参 


见 第 2 章 )， 围 绕 提 到 的 模式 来 设计 营销 内 容 。 
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9.3 ”建立 信任 和 信誉 


信誉 主导 信任 ,信任 主导 忠诚 度 





一 


了 

口 
誉 誉 ; 
[ei 


党 。 信 
迎 程度 ， 


人 们 觉得 


要 
源 


“其 中 最 为 关键 的 两 个 医 
不 会 让 他 们 失望 ， 而 


尔 


二 














自 众多 因 





想 有 助 于 提高 销量 或 影响 人 们 的 态度 ， 就 必须 建立 起 信 
素 的 结合 ， 如 实力 、 





可 信赖 度 、 专 业 性 和 受 欢 














可 信 、 可 靠 


因素 为 可 信赖 度 和 专业 性 。 你 





需要 让 





旦 你 也 应 让 他 们 感觉 











到 你 了 解 


已 在 说 些 什么 。 














重点 放 在 建立 





人 们 会 通 
性 ， 来 判断 该 企业 是 否 有 信誉 。 企 业 





过 评估 企业 的 可 信赖 度 和 专业 
要 想 提 高 顾客 忠诚 度 ， 就 应 把 




















/信誉 上 ， 而 不 是 通过 














人 们 打交道 





的 次 数 。 











航空 积分 换 








E 程 这 样 的 活动 则 是 直接 针对 理 











业 要 想 
十 航空 积分 换 里 程 等 活动 来 度量 与 








记 住 ， 人 们 的 决定 主要 依靠 情绪 脑 做 出 ， 而 像 





性 脑 的 。 


做 到 值得 信赖 ， 就 要 让 个 人 信息 透明 公开 





福 


的 喜好 、 来 往 的 对 象 和 信人 











有 助 于 营 外 





省 人 员 制 定 更 好 的 营销 计划 ， 
































的 人 沟通 。 








然而 ， 在 人 们 愿 ; 








企业 需 


要 做 到 有 信誉 ， 让 人 们 能 


F 交 网 络 的 兴起 使 得 人 们 的 众多 信息 被 数字 化 存储 。 对 于 他 人 
FE 的 人 ， 我 们 了 解 得 越 来 越 多 。 这 些 信息 


保证 他 们 仅 与 愿意 了 解 他 们 





意 让 企业 了 解 自己 的 部 分 个 人 信息 之 前 ， 


够 相信 企业 。 人 们 会 警惕 企业 利用 








他 们 的 信息 来 发 布 定向 广告 





“1 





是 ， 感 觉 自己 获得 服务 与 遭 到 监视 





1s 





两 者 是 截然 不 同 的 。 
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可 喜 的 是 ， 人 研究 表明 ， 如 果 企 业 对 自己 掌握 了 哪些 方面 的 个 人 














信息 保持 公开 透明 ， 而 且 人 们 也 可 以 掌控 这 些 信息 ， 那 么 广告 人 员 
会 得 知 更 多 的 个 人 信息 。 ”如果 说 可 信赖 度 和 专业 性 是 建立 信誉 的 








必要 条 件 ， 那 么 公开 透明 对 于 提升 可 信赖 度 


为 何 负面 评价 对 品牌 有 利 











~ 








青 感 分 析 ， 来 隐藏 负面 评价 ， 宣 传 积极 的 训 











日 趋 重要 。 





社交 网 络 的 兴起 ， 意 味 着 人 们 对 企业 的 公开 谈论 越 来 越 多 ， 也 
使 得 众多 企业 担心 遭受 负面 评价 。 许 多 企业 想 要 通过 对 产品 宣传 进 
行情 感 





























F 价 。 但 是 ， 这 种 方法 


并 不 可 取 。 人 们 很 容易 区 分 自然 的 谈话 和 被 操纵 的 谈话 ， 而 且 会 对 























害 企业 的 信誉 。 


如 果 某 个 信息 源 让 人 觉得 公平 、 没 有 





偏见 


i 








人 誉 。 这 也 解释 了 为 什么 相 比 正式 的 营销 汇 











道 ， 





后 者 给 予 不 好 的 回应 。 隐 藏 负面 评论 是 不 透明 的 表现 ， 会 极 大 地 损 


， 则 可 提升 企业 的 信 
人 们 更 愿意 相信 消费 

















者 的 报告 。 不 时 出 现 一 下 不 合 企业 利益 的 信息 《比如 有 关 其 产品 的 








负面 评论 )， 这 样 的 渠道 会 被 认为 更 具 可 信 

















度 。 


于 可 揭 掉 公司 光鲜 的 表面 ， 有 关 品 牌 的 负面 评论 可 提高 企业 














的 可 信 度 。 这 些 评论 会 让 人 觉得 真实 可 信 ， 而 对 于 真实 的 事物 ， 人 
们 会 给 予 更 好 的 回应 。 品 牌 网 站 、 微 型 网 站 或 是 Facebook 上 ， 用 
户 创 造 的 内 容 如 果 全 是 正面 的 ， 就 会 显得 不 真实 。 人 们 被 推 式 营销 
“ 渡 没 ”已 有 20 年 之 久 ， 怀 疑 已 经 成 为 了 他 们 的 固有 认 知 。 他 们 能 
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够 透 过 表面 看 到 本 质 ， 知 道 没有 品牌 是 完美 的 ， 了 解 所 有 品牌 都 有 





改进 的 空间 。 





品牌 在 网 上 获得 的 正 负 评价 比 一 般 为 8: 1， 营 销 人 员 若 是 知道 
了 这 一 点 ， 可 能 会 更 愿意 做 到 公开 透明 。 











评价 大 多 是 积极 的 。 导 致 这 一 现象 的 原 























"在 网 上 ， 人 们 对 企业 的 
因 之 一 是 ， 在 过 去 的 30 年 





间 ， 产 品质 量 获得 了 大 幅 提升 。 如 今 ， 大 多 数 产品 都 符合 基本 的 生 





产 标准 ， 使 用 寿命 也 较 长 。 














好 友 是 信誉 的 风向 标 


我 们 之 所 以 信任 最 要 好 的 朋友 ， 是 因为 我 们 认为 他 们 会 真心 维 


























护 我 们 的 利益 ， 而 且 在 我 们 面前 诚实 、 对 我 们 说 真 话 。 我 们 常常 仅 





的 网 站 更 让 人 觉得 可 人 入。 





因 自 己 信任 的 好 朋友 的 推荐 而 购买 某 些 东西 。 研 究 表明 ， 好 友 推 荐 











前 文 讲述 了 好 友 是 关联 的 风向 标 。 如 果 人 们 看 到 好 友 推 荐 某 


品牌 ， 或 是 好 友 与 某 企业 、 品 牌 有 联系 ， 

















他 们 往往 就 会 对 这 种 联系 


表示 出 兴趣 ， 即 使 一 开始 自己 丝毫 不 喜欢 该 品牌 。 他 们 关心 自己 的 
好 友 ， 因 而 会 爱 屋 及 乌 。 对 于 不 熟悉 的 或 是 新 的 品牌 ， 这 一 点 发 挥 
的 作用 尤为 重要 。 熟 悉 产 生 信 任 ， 而 看 到 好 友 与 企业 存在 联系 则 可 
































建立 熟悉 感 。 
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Sponsored Sponsored 
意 _ | 人 Gina jama likes ESPN's photo. 
| Jim ee likes ldes of March. A AR 
RECENT POST 
[el ldes of March 
Rolling Stone calls ldes of March "A 
big, bruising thriller.” -Peter 
Travers 
wr Like This Page 
的 Like This Page 
新 式 广告 ， 如 Facebook 上 的 赞助 内 容 (Sponsored Stories) ， 利 用 好 友 是 关联 的 风向 
标 这 一 点 。 这 种 广告 形式 完全 不 同 于 依赖 视觉 、 声 音 和 动态 的 广告 ， 它 建立 在 许可 
及 突出 好 友 的 新 鲜 事 的 基础 之 上 ， 效 果 更 好 





























快速 提示 
建立 对 企业 的 信任 类 似 于 培养 对 新 认识 的 人 的 信任 


Lo 







































































































































































过 程 ， 往 往 需 要 花费 几 个 月 甚至 几 年 的 时 间 ， 也 需要 营销 人 员 有 了 耐心。 创 
建 一 个 有 信誉 的 品牌 没有 捷径 。 加 速 这 一 进程 的 方法 是 通过 人 们 的 好 友 进 
行 推荐 。 

不 要 使 用 情感 分 析 来 过 滤 负面 评价 ， 也 不 要 删除 你 的 Facebook 主页 上 
的 负面 评价 。 把 它 当做 一 个 学 习 和 回应 的 机 会 。 如 果 人 们 给 出 的 评价 是 负 
而 的 ， 就 表明 他 们 在 购买 你 的 产品 时 有 过 不 愉快 的 经 历 。 这 时 ， 你 应 该 改 

















Fi 论 。 














进 产品 而 非 隐藏 记 
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9.4 小 结 











打扰 式 营销 主要 存在 两 方面 日 益 严 重 的 问题 。 第 一 ， 受 到 打扰 
会 让 人 觉得 很 不 愉快 ， 但 人 们 受到 打扰 的 次 数 却 越 来 越 多 。 第 二 ， 
人 们 的 时 间 和 注意 力 有 限 。 由 于 争 相 吸引 人 们 注意 的 营销 人 员 越 来 
越 多 ， 他 们 实际 受到 的 关注 越 来 越 少 。 人 们 可 获得 的 信息 飞速 增加 ， 
通过 扩大 传播 来 获取 关注 的 方式 已 不 再 可 行 。 



















































































在 信息 大 爆炸 的 世界 里 ， 人 们 会 越 来 越 频繁 地 向 好 友 求 助 。 比 
打扰 式 营 销 更 好 的 一 种 方式 是 ， 先 获得 人 们 的 许可 ， 再 对 他 们 进行 
营销 ， 并 通过 这 种 许可 去 接触 他 们 的 好 友 。 可 进行 一 定 规模 许可 营 
销 与 口碑 营销 的 社交 网 络 平台 优 于 其 他 任何 一 种 交流 媒介 。 我 们 可 
先 获 得 小 部 分 人 的 许可 ， 然 后 通过 他 们 的 关系 网 络 将 信息 传递 给 数 
百 万 人 。 
















































































社交 网 络 的 兴起 使 得 人 们 的 众多 信息 被 数字 化 存储 。 企 业 在 获 
得 这 些 信息 后 ， 需 要 做 到 可 信任 、 可 依赖 。 创 建 信 誉 ， 要 求 企 业 对 
已 有 的 信息 及 其 使 用 方式 保持 公开 透明 。 


























9.5 延伸 阅读 


1. 了 解 更 多 关于 打扰 式 营销 的 信息 ， 请 参阅 Seth Godin 所 著 的 


Permission Marketing: Turning Strangers Into Friends And Friends Into 
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Customers (Simon & Schuster，1999) 一 书 。 
2. 参阅 Jay Levinson 所 车 的 Guerilla Marketing: Easy and Inexpensive 


Strategies for Making Big Profits from Your Small Business (Mariner 





Books，2007) 一 书 。 
3. 参阅 Marian Friestad 和 Peter Wright 于 1994 年 发 表 的 研究 文 





人 


草 :“The persuation knowledge model: How people cope with persuation 
attempts”。 

4. Dan Ariely 在 Predictably Irrational (Harper Collins, 2008) 一 
书 中 对 该 实验 进行 了 描述 。 
5. 查看 最 新 数据 ， 请 登录 www.facebook.com/press/info.php? 

















statistics。 


6. 参阅 2009 年 eMarketer 的 报告 :“Social commerce on Facebook, 





Twitter and retail sites”。 
7. 数据 选 自 2008 年 的 Forrester 调查 报告 。 参 阅 Jeremiah Owyang 
在 其 博客 Web Strategy 上 发 布 的 文章 :“Why do people trust? (It ain’t 























bloggers) ”。 

8. 欲 深入 了 解 信 誉 的 构成 ， 参 阅 Kevin Hogan 所 著 的 The Science 
of Influence (Wiley，2010) 一 书 。 

9. 参阅 加 州 大 学 、 伯 克利 大 学 和 宾夕法尼亚 大 学 的 研究 人 员 于 
2009 年 发 表 的 研究 论文 :“Americans reject tailored advertising”。 

10. 数据 选 自 bebo.com 网 开展 的 实验 ，Adam Penenberg 的 Viral 
Zoop (Hyperion，2012) 一 书 对 该 实验 有 所 报导 。 

11. 诸多 研究 证 实 了 8 : 1 这 一 比例 。 登 陆 www.bazaarvoice.com/ 
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resources/， 查 看 Keller Fay 及 其 他 机 构 





展 


的 调查 。 





12. 参阅 B.J. Fogg 等 人 于 斯 坦 福 大 学 的 说 劝说 技术 实验 室 





(Persuasive Technology Lab ) 开展 的 研究 


o 
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10.1 今日 社交 网 络 


前 几 音 探讨 了 社交 网 络 的 多 个 方面 。 下 面 ， 让 我 们 先 来 回顾 每 
章 最 重要 的 模式 ， 探 讨 它们 之 间 的 联系 以 及 对 企业 未 来 发 展 的 意义 。 





社交 轿 并 非 新 生 事 物 ， 社 交 网 络 会 长 期 存在 





我 们 是 社会 化 动物 ， 社 交 圈 的 存在 已 超过 万 年 之 久 。 因 为 我 们 
的 网 上 生活 正 趋 近 于 现实 生活 ， 网 络 正 以 人 为 核心 彻底 重新 构建 。 
进一步 说 ， 几 千年 来 的 进化 形成 的 社交 行为 会 影响 我 们 在 网 上 的 
行为 。 



































商业 活动 围绕 人 和 他 们 的 朋友 展开 时 ， 过 程 就 会 更 为 顺利 。 这 
种 转变 将 改变 我 们 对 营销 的 看 法 ， 让 我 们 不 再 寻找 “有 影响 力 的 
人 ”， 而 是 关注 相互 联系 的 朋友 。 








分 享 是 达到 目的 的 手段 











人 们 之 所 以 分 享 信息 ， 是 因为 它 可 让 生活 更 加 容易 ， 可 以 帮助 
我 们 建立 人 脉 并 塑造 我 们 在 他 人 眼中 的 形象 。 我 们 80% 的 交流 都 是 
跟 我 们 关系 最 近 的 5 一 10 个 人 进行 的 。 











我 们 谈论 他 人 、 周 围 的 环境 以 及 能 引发 我 们 强烈 情感 的 事情 。 
大 部 分 谈话 都 是 个 人 经 历 的 叙述 ， 或 关于 谁 跟 谁 在 做 什么 。 
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我 们 会 因为 周围 环境 的 上 暗示， 或 为 避免 无 话 可 说 的 尴 软 ， 无 意 
间 谈 及 品牌 。 








我 们 的 社交 圈 由 彼此 独立 的 小 圈子 构成 ， 这 些 圈子 通过 我 
们 发 生 联 系 





多 数 人 的 社交 圈 都 不 大 ， 包 括 内 图 5 个 左右 最 亲近 的 人 、15 个 
交往 密切 的 人 、50 个 时 常 联络 的 人 、150 个 同 我 们 来 往 固 定 的 人 ， 
以 及 500 个 和 我 们 有 泛泛 之 交 的 人 。 














绝 大 多 数 人 拥有 4 一 6 个 朋友 圈 ， 每 个 朋友 疾 的 人 数 都 少 于 
10 人 ， 且 不 会 互相 重 登 。 每 个 人 都 独一无二 地 将 这 些 不 同 的 圈子 联 
系 在 了 一 起 。 这 点 很 重要 ， 因 为 观点 的 传播 离 不 开 相 互联 系 的 好 友 
圈子 。 



































关系 最 近 的 人 对 我 们 的 影响 最 大 





我 们 同 生活 中 与 自己 有 来 往 的 人 的 关系 独一无二 ， 并 且 和 当中 
一 些 人 走 得 较 近 。 多 数 人 的 强 联 系 〈 我 们 最 为 在 乎 的 人 ) 少 于 10 个 ， 
因而 我 们 信任 的 人 很 少 。 我 们 的 大 部 分 交流 都 是 同 我 们 的 强 联系 进 
行 的 ， 而 他 们 对 我 们 言行 举止 的 影响 也 最 大 。 




















我 们 也 不 时 与 我 们 的 弱 联 系 交 流 ， 他 们 往往 是 比 强 联系 更 好 的 
消息 来 源 。 
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对 于 观点 的 传播 ， 社 交 圈 结 构 远 比 单个 人 的 特质 重要 


个 人 和 核心 人 物 对 观念 的 传播 都 有 着 重要 的 作用 。 核 心 人 物 分 
为 两 类 : 富有 创新 精神 的 核心 人 物 为 一 小 部 分 人 ， 他 们 容易 接受 新 
观念 (接受 门槛 较 低 )， 并 会 将 新 的 观念 传播 给 有 限 的 一 部 分 人 ; 追 
随 者 式 的 核心 人 物 交 际 广泛 ， 尽 管 他 们 接受 新 观念 的 时 间 常 晚 于 富 
有 创新 精神 的 核心 人 物 〈 接 受 门槛 较 高 )， 但 他 们 可 影响 的 人 更 多 。 










































































广泛 传播 的 观念 通常 由 普通 人 而 非 所 谓 具 有 特殊 特质 的 “有 影 
响 力 的 人 ”发 起 。 理 解 社 交 闻 的 构成 《他 们 都 是 普通 的 人 ， 从 有 创 
新 精神 的 核心 人 物 ， 到 追随 者 式 的 核心 人 物 ， 再 到 广大 的 易 受 影响 
的 人 ) 比 寻找 特殊 的 “有 影响 力 ” 的 个 人 更 为 重要 。 



























































我 们 的 行为 方式 受 他 人 的 影响 


观察 周围 人 的 行为 和 学 习 他 人 对 自己 行为 的 反应 ， 可 对 一 个 人 
产生 重要 的 影响 。 文 化 及 与 文化 相关 的 所 有 社会 规范 均 来 自 人 们 对 
他 人 的 观察 。 圈 子 内 部 成 员 和 我 们 认为 与 自己 类 似 的 人 的 行为 对 我 
们 的 影响 更 大 。 




















我 们 的 决定 大 多 由 无 意识 的 情绪 脑 做 出 


要 想 了 解 人 们 之 间 如 何 相 互 影 响 ， 需 要 研究 事物 间 的 联系 。 众 
多 联系 中 ， 极 为 重要 的 一 个 便 是 有 意识 的 理性 脑 和 无 意识 的 情绪 脑 
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之 间 的 联系 。 大 多 数 消费 者 行为 模式 都 建立 在 人 是 理性 思考 者 的 观 








点 之 上 。 然 而 ， 理 性 脑 做 出 的 决定 仅 占 很 小 一 部 分 ， 
决定 都 是 由 我 们 无 法 左右 的 情绪 脑 做 出 的 。 












































大 多 数 行为 和 


大 脑 需 要 将 其 存储 的 记忆 按 优先 级 进行 排序 ， 因 而 无 法 记 住 各 
种 细 三 。 大 脑 所 记忆 的 是 事物 间 的 联系 ， 它 会 为 填补 记忆 空白 而 虚 























构 细节 。 





我 们 会 本 能 地 避免 尝试 新 事物 ， 尤 其 是 当 它们 与 我 们 的 理 


念 不 符 时 





























反应 是 否定 这 一 信息 。 














固有 理念 会 深刻 地 影响 我 们 对 新 事物 的 态度 。 我 们 总 是 试图 与 
过 去 的 行为 保持 一 致 。 当 遇 到 与 回 有 理念 相悖 的 信息 时 ， 我 们 的 第 





改变 人 们 的 态度 很 难 ， 但 改变 他 们 的 行为 相对 容易 。 从 改变 小 














的 行为 开始 ， 最 后 可 导致 态度 的 改变 。 


人 们 会 越 来 越 频繁 地 从 朋友 那里 获取 信息 


我 们 可 获取 的 信息 量 飞 速 增加 ， 但 记忆 力 和 处 到 














各 种 想法 的 能 


力 却 维持 不 变 。 在 这 个 信息 大 爆炸 的 世界 ， 打 扰 他 人 的 营销 和 广告 





或 试图 转移 他 人 注意 力 的 办 法 都 行 不 通 了 。 











在 我 们 自己 创建 的 这 样 一 个 信息 爆炸 的 世界 ， 人 们 会 越 来 越 频 
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繁 地 征求 朋友 的 意见 。 营 销 时 ， 需 将 重点 放 在 可 获取 人 们 许可 的 活 
动 上 ， 然 后 再 通过 做 到 可 信 、 可 靠 、 有 趣 、 有 用 以 及 针对 相互 联系 
的 小 型 朋友 圈子 ， 向 这 些 人 展开 营销 。 









































10.2 放眼 未 来 


围绕 人 重 企 塑 业 是 一 种 必然 





Facebook、Twitter 和 Zynga 是 网 络 转向 围绕 人 进行 构建 的 最 好 
证 明 。 社 交 网 络 不 是 短暂 的 潮流 ， 无 疑 会 是 一 次 永久 的 改变 。 未 来 
五 年 ， 这 一 转变 将 极 大 地 改变 整个 商业 领域 。 对 于 那些 不 为 人 知 的 
新 企业 ， 它 们 车 能 围绕 人 进行 构建 ， 将 可 能 发 展 成 为 拥有 数 百 亿 资 
产 的 大 企业 。Zynga 就 是 第 一 例 。 音 乐 服务 商 Spotify 或 者 自助 商城 
Etsy 可 能 会 成 为 下 一 例 。 如 果 你 的 企业 不 做 调整 ， 不 以 人 为 中 心 重 
新 组 织 ， 那 么 你 的 竞争 者 就 会 将 你 淘汰 。 关 于 社交 网 络 ， 唯 一 可 以 
肯定 的 是 ， 如 果 你 不 迎合 它 ， 而 你 的 竞争 者 却 迎合 了 它 ， 那 么 竞争 
者 就 会 生产 出 你 无 法 与 之 抗衡 的 产品 。 



























































新 知识 系统 必 不 可 少 








任何 一 位 参与 产品 生产 和 销售 的 人 员 ， 包 括 设 计 人 员 、 营 销 人 
员 、 开 发 人 员 和 广告 人 员 ， 都 需要 了 解 相互 关联 的 三 件 事物 : 


下 
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(1) 社交 行为 ”一 直 以 来 ， 人 们 都 认为 了 解 人 的 行为 对 于 良好 




















的 设计 和 营销 十 分 重要 ， 但 却 从 未 将 它 看 做 成 功 


























的 必要 条 件 。 然 而 ， 


现在 的 社交 网 络 正 以 人 为 中 心 进行 构建 ， 研 究 人 的 社交 行为 将 变 得 
至 关 重 要 。 现 在 ， 我 们 已 经 知道 了 人 们 行为 的 动机 、 为 何 他 们 只 分 








享 部 分 而 非 全 部 信息 、 他 们 谈论 和 不 谈论 的 分 另 








| 是 什么 ， 以 及 他 们 


如 何 通 过 观察 他 人 的 行为 来 指导 自己 的 行为 。 请 参考 “延伸 阅读 ” 
































部 分 列 出 的 文献 ， 加 深 对 社交 行为 的 理解 。 














(2) 网 络 很 难 想 象 自己 社交 圈 的 具体 样子 ， 更 不 用 说 各 种 社 

















交 交 交错 在 一 起 的 时 候 了 。 但 是 ， 了 解 社交 疾 的 运行 方式 对 于 网 上 











营销 的 成 功 不 可 或 缺 。 现 在 ， 我 们 已 经 了 解 到 各 





: 交 圈 如 何 通 过 我 们 





的 朋友 、 朋 友 的 朋友 及 朋友 的 朋友 的 朋友 来 构建 。 请 参考 “延伸 阅 





读 ” 部 分 列 出 的 文献 ， 加 深 对 网 络 的 了 解 。 





(3) 人 们 如 何 思 考 ”我 们 的 大 部 分 决定 和 行为 受 潜意识 脑 存储 
的 内 容 ( 我 们 的 偏见 )》 和 进行 的 运算 影响 。 现 在 ， 我 们 已 了 解 了 人 
与 人 、 人 与 产品 间 的 联系 和 互动 。 请 进一步 参考 “延伸 阅读 ”部 分 

















列 出 的 文献 ， 加 深 对 人 们 如 何 思考 的 了 解 。 























阅读 本 书 是 掌握 这 一 新 知识 体系 的 第 一 个 重要 步骤 。 接 下 来 ， 
你 需要 利用 所 学 到 的 知识 ， 开 展 大 量 的 小 型 实验 。 实 验 和 失败 是 一 























py 
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[=< 














程 中 不 断 发 展 。 


的 科技 公司 的 创新 之 道 。 要 在 摸索 有 用 事物 和 按 弃 无 用 事物 的 过 
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关注 大 量 相互 独立 的 小 型 朋友 圈子 
人 们 受 与 自己 感情 最 近 的 人 影响 最 深 。 这 些 人 也 是 他 们 交流 和 


来 往 最 多 与 最 信任 的 人 。 营 销 要 重点 关注 交往 密切 的 人 以 及 大 量 小 
规模 、 独 立 但 相互 联系 的 好 友 圈 子 。 

















要 记 住 ， 找 到 能 够 影响 很 多 人 的 人 非常 困难 ， 这 样 的 人 甚至 根 
本 不 存在 。 每 个 人 都 会 在 一 些 话 题 上 是 有 影响 力 的 ， 而 在 其 他 话题 
上 则 影响 甚 微 。 由 于 与 各 种 各 样 的 好 友 闪 子 相互 联系 ， 每 个 人 都 可 
以 传播 信息 。 



























































重点 了 解 人 们 分 享 的 动机 ， 然 后 基于 此 设计 产品 以 及 构想 可 以 
被 密友 组 成 的 小 圈子 分 享 的 内 容 。 如 果 做 到 了 这 点 ， 人 们 自然 会 跟 
好 友 分 享 你 的 内 容 ， 那 些 好 友 则 上 自然 会 分 享 给 他 们 的 好 友 。 你 的 营 
销 信 息 可 通过 人 们 最 信任 的 信息 来 源 让 无 数 人 知道 。 










































































“本 书 内 容 独到 ， 研 究 深刻 ， 且 观点 简明 清晰 。” 
亚马逊 读 











“本 书 作者 对 社交 网 络 的 动态 及 其 影响 的 介绍 简洁 却 很 有 说 服 力 ， 它 将 会 改变 品牌 营销 的 方 
式 。” 
一 一 亚马逊 读者 评论 


Cellellj :ie 


How small groups of friends are the key to influence on the social web 


小 圈子 * 大 社区 


网 络 正在 脱离 以 内 容 为 核心 构建 的 方式 ， 转 向 以 人 为 核心 重新 构建 。 这 样 深远 的 变革 将 影响 
我 们 制订 商业 策略 、 设 计 以 及 营销 和 广告 的 方式 。 

本 书 作者 先后 供职 于 谷歌 和 Facebook， 对 于 社交 网 络 有 深入 的 研究 和 丰富 的 实战 经 验 。 他 以 
学 术 界 和 工业 界 最 新 的 调查 研究 为 基础 ， 阐 述 了 人 们 通过 社交 圈子 相互 联系 的 规律 ， 探 讨 了 理念 
和 品牌 信息 如 何 通过 社交 网 络 传播 开 来 的 过 程 。 书 中 介绍 了 许多 实际 的 例子 ， 通 过 这 些 鲜 活 的 实 
例 ， 你 将 掌握 社交 网 络 的 秘密 ， 知 晓 如 何 围绕 社交 行为 来 重 塑 业务 模式 ， 如 何 让 你 的 产品 为 人 们 
口 耳 相传 。 书 中 充满 了 作者 的 真知 灼 见 ， 颠 覆 了 一 些 传统 的 观念 。 

还 等 什么 ? 让 我 们 深入 领悟 社交 网 络 中 的 心理 学 奥秘 ， 让 它 指引 我 们 成 功 地 引爆 流行 。 
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